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La investigación titulada Influencia del programa CEFE en el desarrollo de la 
actitud emprendedora de los estudiantes del VII Ciclo de Ingeniería Industrial en la 
Universidad Nacional del Callao, es un tema de gran importancia para casi todas las 
Universidades, que buscan fomentar las actitudes emprendedoras de los estudiantes de los 
VII  Ciclos, que permita alcanzar actividades que puedan poner en práctica en su vida 
cotidiana y así lograr maximizar el recurso humano. Es una investigación aplicada de 
diseño cuasi experimental, se trabajó con una población de 105 estudiantes y una muestra 
intencional contando con un total de 72 estudiantes del VII Ciclo de la Facultad de 
Ingeniería Industrial de la Universidad Nacional del Callao, pertenecientes a dos secciones 
cada una con 36 estudiantes se midió a los 72 estudiantes sus actitudes emprendedoras 
antes y después de la aplicación, aplicando solo al grupo experimental el programa CEFE, 
dichos instrumentos fueron validados por criterio de jueces y determinados su 
confiabilidad, para el análisis se utilizó la prueba no paramétrica U de Mann Whitney en 
razón que los datos no presentan distribución normal. Se concluye que la aplicación 
sistemática y coherente del programa sobre el nivel de actitudes emprendedoras de los 
estudiantes del VII ciclo es diferente según el postest, por lo que, los estudiantes del grupo 
experimental obtuvieron mejores resultados en sus puntuaciones en el nivel de actitudes 
emprendedoras (Promedio = 195.1) como efecto de la aplicación del Programa CEFE, 
respecto a los estudiantes del grupo de control (Promedio = 131) en el cual el valor Z es = 
-6,721 con un valor p< 0,000. 
 






The research titled Influence of the CEFE program in the development of the 
entrepreneurial attitude of the students of the VII Industrial Engineering Cycle at the 
National University of Callao, is a topic of great importance for almost all the Universities, 
which seek to promote the entrepreneurial attitudes of the students of the VII Cycles, that 
allows to reach activities that they can put into practice in their daily life and thus achieve 
to maximize the human resource. It is an applied research of quasi-experimental design, 
we worked with a population of 105 students and an intentional sample with a total of 72 
students of the VII Cycle of the Faculty of Industrial Engineering of the National 
University of Callao, belonging to two sections each with 36 students the 72 students were 
measured their entrepreneurial attitudes before and after the application, applying only to 
the experimental group the CEFE program, these instruments were validated by judges and 
determined their reliability, for the analysis the nonparametric test was used U of Mann 
Whitney because the data do not present a normal distribution. It is concluded that the 
systematic and coherent application of the program on the level of entrepreneurial attitudes 
of the students of the seventh cycle is different according to the posttest, so, the students of 
the experimental group obtained better results in their scores at the level of entrepreneurial 
attitudes ( Average = 195.1) as an effect of the application of the CEFE Program, with 
respect to the students of the control group (Average = 131) in which the Z value is = -6.71 
with a value p <0.000. 
 








La presente tesis de investigación titulada Influencia del programa CEFE en el 
desarrollo de la actitud emprendedora de los estudiantes del VII Ciclo de Ingeniería 
Industrial en la Universidad Nacional del Callao, tuvo por finalidad sensibilizar y fomentar 
las actitudes emprendedoras de los estudiantes de Educación Secundaria, lograr desarrollar 
ideas empresariales, madurarlas y aplicarlas antes y después que hayan culminado su 
secundaria. 
El estudio se concentró en la disyuntiva del desarrollo personal y el fomento de la 
autogeneración del empleo, aunque existen una serie de diferentes factores que pueden 
influir en el espíritu empresarial (real o potencial) es necesario tener en cuenta el aspecto 
cultural. A este respecto, la educación puede ofrecer una importante contribución. Se 
puede estimular el desarrollo de actitudes y habilidades emprendedoras en los estudiantes, 
empezando desde la educación inicial, primaria y secundaria; por ello, proponemos en el 
desarrollo de las capacidades emprendedoras. Actualmente ha sido ampliamente 
reconocida la importancia de las competencias emprendedoras como habilidades básicas 
que deben ser proporcionadas a través del aprendizaje a lo largo de toda la vida. 
La presente investigación se divide en V capítulos que a continuación se detallan: 
Capítulo I, Planteamiento del estudio, en la misma se describe la problemática 
respecto a las variables Programa CEFE y Actitud emprendedora, para ello se formularon 
las preguntas de investigación, el sistema de objetivos, la justificación así como la 
estructuración de la importancia y el alcance del estudio. 
Capítulo II: Marco teórico en ella se inicia con la descripción de los antecedentes 
de tesis realizadas a nivel nacional e internacional, del mismo modo se analizó la variable 




como de las normas sociales, técnicas y académicas respecto a la variable Actitud 
emprendedora en el marco de la formación profesional. 
Capítulo III: Planteamiento y descripción de las hipótesis y variables, del mismo 
modo describe la operacionalización de las variables con el propósito de ser medido desde 
la percepción de los encuestados dentro de la misma se propone el número de ítems, las 
dimensiones e indicadores. 
Capítulo IV: Metodología de la investigación, se inicia con la descripción del 
enfoque de investigación, determinando el tipo y diseño de estudio que es descriptivo 
aplicada complementándose con la estrategia para la prueba de hipótesis, del mismo modo 
describe una población no probabilística intencional, cabe resaltar que en este capítulo 
también se describe los instrumentos describiendo la validez y confiablidad para su 
adecuada aplicación a la muestra de estudio. 
Capítulo V: Expone los resultados descriptivos, la prueba de hipótesis, así como la 
discusión de los resultados para tomar decisiones que llevan a las conclusiones y 






Planteamiento del problema 
1.1. Determinación del problema  
A nivel mundial, el interés por el estudio de los emprendedores desde la 
perspectiva de la psicología en últimos años ha cobrado gran importancia, ya que la 
decisión de crear una empresa propia no solo depende de los factores externos sino de 
variables psicológicas que impulsan el desarrollo de la conducta emprendedora; es por ello 
que la presente tesis doctoral tuvo como propósito principal analizar las influencias 
existentes entre las variables:  programa CEFE  para fomentar la Actitud emprendedora, 
hacia la creación de empresa, conocimientos empresariales, preparación empresarial, 
obstáculos para creación de empresa, motivación de logro, y la autoeficacia emprendedora 
sobre las intenciones emprendedoras. 
En el Perú, en la actualidad, existe un acuerdo prácticamente unánime sobre la 
importancia y la necesidad de crear nuevas empresas, se concibe como una realidad 
incuestionable el que la creación de empresas rentables, con una vocación de competir a 
medio y largo plazo, constituye el principal presupuesto de modernidad para las sociedades 
más desarrolladas. 
Al respecto, desde el enfoque educativo del Ministerio de Educación (2015) en el 
curso de Desarrollo Personal se sostiene que la implicación de la Institución educativa en 
el fomento de la cultura emprendedora, es una realidad emergente en nuestro entorno. 
Tiene una posición privilegiada para llevar a cabo estas actividades entre sus alumnos y 
personal docente e investigador. Muchas Universidades a través de las Oficinas de 
Transferencia de Resultados de investigación o creando sus propios órganos, intentan 




impulsar cada vez con más fuerza la aparición de emprendedores escolares. (Minedu, DCN 
2015, p. 187) 
En ese sentido Coque, y López, (2014, p. 90) corroboran indicando que son varios 
los objetivos de estas líneas estratégicas de las universidades: se consigue la creación de 
empleo entre los escolares, se realiza transferencia de conocimiento y tecnología desde la 
institución educativa y se favorece un cambio cultural en la población. 
Ahora bien, desde el análisis del sistema educativo, se especifica que no todas las 
empresas que se crean contribuyen de igual manera al progreso económico y social de una 
comunidad. Mientras que algunas de estas empresas emergentes alcanzan el éxito y 
contribuyen, de manera significativa, al progreso económico y social de su entorno por el 
nivel de empleo que mantienen, el producto que generan o el potencial de innovación y 
flexibilidad que poseen, otras, por el contrario, desaparecen durante sus primeros años o 
languidecen con una reducida dimensión. 
Veciana (2015, p. 45) indica que teniendo en cuenta esta situación, un nuevo 
campo de estudio ha surgido desde la Institución educativa algunos enfoques teóricos 
sobre el estudio de la función empresarial o creación de empresas que partiendo de 
supuestos muy diferentes configuran. 
Entre estos enfoques teóricos, los estudios relativos a los factores que diferencian a 
las organizaciones que sobreviven respecto a las que fracasan han recibido un notable 
interés, constatándose que son muchos los factores que intervienen en el éxito los 
emprendedores en la creación de las empresas, tanto de orden interno como externo a las 
mismas. En efecto, como establece Veciana (2015, p. 51) los primeros estudios sobre 
creación de empresas se centraron en identificar y explicar las características demográficas 




mismas. Los estudios empíricos realizados no han permitido, sin embargo, corroborar la 
tesis que vincula los resultados de las empresas a las características del empresario, lo cual 
ha conducido a reorientar la investigación hacia líneas diferentes tales como la influencia 
del sector industrial o la estrategia de las empresas, factores muy influyentes en el 
resultado de la empresa. 
No obstante, en las últimas décadas, los científicos sociales han mostrado interés 
hacia el fenómeno de la creación de empresas y, especialmente, hacia las variables 
personales de los emprendedores. En algunos estudios se ha observado cómo la decisión 
de una persona para crear una empresa no es consecuencia sólo de variables económicas o 
biográficas, apuntando otras variables, por ejemplo, los valores las cuáles darían una visión 
más completa del fenómeno. 
En el contexto actual, Trathemberg, (2011, p. 21) sostiene que la pequeña y micro 
empresa tienen un rol importante en el desarrollo económico y social del país y de la 
región por su alta capacidad para la generación de empleo y por ser la principal estrategia 
de autoempleo que tiene la población más vulnerable. En ese sentido, las universidades 
deben generar condiciones para contribuir con la formación de jóvenes emprendedores, 
con una visión más clara de sus metas, con habilidades y competencias que faciliten su 
desarrollo personal, social y laboral.  
La realidad en el sistema educativo, específicamente en la Facultad de Ingeniería 
Industrial de la Universidad Nacional del Callao se aprecia que los proyectos de 
promoción del emprendimiento juvenil y estudios realizados, refieren que los jóvenes que 
culminan la educación básica regular y alternativa tienen limitado desarrollo de actitudes y 





Entre las diversas causas de este problema se identifican, la escasez de contenidos 
existente en la programación curricular de las Universidades secundarias, respecto al 
desarrollo de actitudes emprendedoras y temas relacionados a cómo crear su propio 
empleo. La limitada sensibilización y motivación a los docentes para tratar el tema de 
emprendimiento en el aula. El uso de metodologías de sensibilización en aula poco 
participativas que limitan el interés de los alumnos en el tema de emprendimiento. La 
limitada difusión, entre los alumnos, de las experiencias personales de empresarios locales, 
que ayuden a promover una actitud emprendedora. 
Más aun, en la Facultad de Ingeniería Industrial de la Universidad Nacional del 
Callao actualmente se vive una preocupación importante por las diversas acciones de 
fomento de los agentes sociales implicados en los procesos de creación de empresas que se 
plasman en programas de promoción a la creación de empresas a todos los niveles. Pero 
esta práctica aún es muy limitada, los programas de sensibilización no alcanzan coberturas 
considerables, las que se realizan cubren apenas las expectativas de un sector muy 
reducido. Cuando se trata de capacitar a los alumnos de educación secundaria es 
prácticamente nula. 
Cabe precisarse que solamente algunas acciones particulares están desarrollando la 
formación de actitudes emprendedoras a través de programas educativos y las llamadas 
gestoras empresariales. Dada esta situación es realmente llamativo realizar estudios 
dirigidos a verificar si los estudiantes de educación secundaria están recibiendo alguna 
enseñanza de sus docentes para formarse actitudes emprendedoras desde el área formativa 
de educación para el trabajo. 
En coherencia con lo planteado para este estudio se considera que el fomento de un  
programa CEFE  para el fomento de actitudes emprendedoras teniendo en cuenta que los 




preocupación académica de que se formen con actitudes de emprendedor puesto que la 
realidad actual en todas sus dimensiones así lo exige. 
Por ello, la propuesta del  programa CEFE  participativa, impulsa la inserción de 
contenidos de emprendimiento en la curricular, en forma transversal y el manejo de 
metodologías activas en el aula, basadas en el "aprender haciendo", para desarrollar y 
reforzar en los alumnos/as cambios de actitud orientados a favorecer el emprendimiento en 
forma integral: social, cultural, de negocios etc. y proporcionarles herramientas básicas y 
conocimiento para generar sus negocios o propuestas que permitan superar necesidades en 
su localidad, así como ser gestores de su empleo, de modo tal que se pueda generar 
cambios en la concienciación de los procesos de formación integral. 
1.2. Formulación del problema 
1.2.1. Problema general 
¿De qué manera la Metodología CEFE influye en el desarrollo de la actitud 
emprendedora de los estudiantes del VII Ciclo de Ingeniería Industrial en la 
Universidad Nacional del Callao? 
1.2.2. Problemas específicos 
PE.1. ¿De qué manera la Metodología CEFE influye en el desarrollo de la 
búsqueda de oportunidades y toma de iniciativas de los estudiantes del VII Ciclo de 
Ingeniería Industrial en la Universidad Nacional del Callao? 
PE.2. ¿De qué manera la Metodología CEFE influye en el desarrollo de la 
persistencia de los estudiantes del VII Ciclo de Ingeniería Industrial en la 




PE.3. ¿De qué manera la Metodología CEFE influye en el desarrollo de la fidelidad 
en el cumplimiento de los contratos de trabajo de los estudiantes del VII Ciclo de 
Ingeniería Industrial en la Universidad Nacional del Callao? 
PE.4. ¿De qué manera la Metodología CEFE influye en el desarrollo de la 
exigencia de eficiencia y calidad de los estudiantes del VII Ciclo de Ingeniería 
Industrial en la Universidad Nacional del Callao? 
PE.5. ¿De qué manera la Metodología CEFE influye en el desarrollo de la asunción 
de riesgos de los estudiantes del VII Ciclo de Ingeniería Industrial en la 
Universidad Nacional del Callao? 
PE.6. ¿De qué manera la Metodología CEFE influye en el desarrollo de la fijación 
de metas de los estudiantes del VII Ciclo de Ingeniería Industrial en la Universidad 
Nacional del Callao? 
PE.7. ¿De qué manera la Metodología CEFE influye en el desarrollo de conseguir 
información de los estudiantes del VII Ciclo de Ingeniería Industrial en la 
Universidad Nacional del Callao? 
PE.8. ¿De qué manera la Metodología CEFE influye en el desarrollo de la 
planificación y realización de un seguimiento sistemático de los estudiantes del VII 
Ciclo de Ingeniería Industrial en la Universidad Nacional del Callao? 
PE.9. ¿De qué manera la Metodología CEFE influye en el desarrollo de la 
persuasión y creación de redes de apoyo de los estudiantes del VII Ciclo de 
Ingeniería Industrial en la Universidad Nacional del Callao? 
PE.10. ¿De qué manera la Metodología CEFE influye en el desarrollo de la 
autoconfianza de los estudiantes del VII Ciclo de Ingeniería Industrial en la 




1.3. Objetivos  
1.3.1. Objetivo general 
Determinar la influencia del programa CEFE en el desarrollo de las actitudes 
emprendedoras de los estudiantes del VII Ciclo de Ingeniería Industrial en la 
Universidad Nacional del Callao 
1.3.2. Objetivos específicos 
OE.1. Establecer la influencia del programa CEFE en el desarrollo de la búsqueda 
de oportunidades y toma de iniciativas de los estudiantes del VII Ciclo de 
Ingeniería Industrial en la Universidad Nacional del Callao 
OE.2. Establecer la influencia del programa CEFE en el desarrollo de la 
persistencia de los estudiantes del VII Ciclo de Ingeniería Industrial en la 
Universidad Nacional del Callao 
OE.3. Establecer la influencia del programa CEFE en el desarrollo de la una 
fidelidad en el cumplimiento de los contratos de trabajo de los estudiantes del VII 
Ciclo de Ingeniería Industrial en la Universidad Nacional del Callao 
OE.4. Establecer la influencia del programa CEFE en el desarrollo de la exigencia 
de eficiencia y calidad de los estudiantes del VII Ciclo de Ingeniería Industrial en la 
Universidad Nacional del Callao 
OE.5. Establecer la influencia del programa CEFE en el desarrollo de la la asunción 
de riesgos de los estudiantes del VII Ciclo de Ingeniería Industrial en la 




OE.6. Establecer la influencia del programa CEFE en el desarrollo de la la fijación 
de metas de los estudiantes del VII Ciclo de Ingeniería Industrial en la Universidad 
Nacional del Callao 
OE.7. Establecer la influencia del programa CEFE en el desarrollo de la conseguir 
información de los estudiantes del VII Ciclo de Ingeniería Industrial en la 
Universidad Nacional del Callao 
OE.8. Establecer la influencia del programa CEFE en el desarrollo de la 
planificación y realización de un seguimiento sistemático de los estudiantes del VII 
Ciclo de Ingeniería Industrial en la Universidad Nacional del Callao 
OE.9. Establecer la influencia del programa CEFE en el desarrollo de la ser 
persuasivo y la creación de redes de apoyo de los estudiantes del VII Ciclo de 
Ingeniería Industrial en la Universidad Nacional del Callao 
OE.10. Establecer la influencia del programa CEFE en el desarrollo de la tener 
autoconfianza de los estudiantes del VII Ciclo de Ingeniería Industrial en la 
Universidad Nacional del Callao 
1.4. Justificación de la investigación 
Justificación Teórica 
La presente investigación tiene como propósito determinar los efectos del  
programa CEFE  con una metodología participativa en el fomento de actitudes 
emprendedoras de los estudiantes del VII Ciclo de Ingeniería Industrial en la Universidad 
Nacional del Callao, respecto a la formación socio-cultural de los padres de los 
estudiantes, pueden existir ciertos factores que pueden influir en la formación de actitudes 
emprendedoras de los alumnos. Desde las familias y de las universidades es importante 




desarrollo de su personalidad. A su vez, existe también la posibilidad de que aquellas 
familias que poseen empresas propias establecidas en cualquier sector (primario, 
secundario o terciario) arrastren a sus hijos a trabajar. 
En ese sentido, el estudio es importante en la medida que busca precisar los datos 
teóricos que varios autores que han tratado de definir al emprendedor a lo largo del tiempo. 
Según Prado y Júnior (2002), el primero fue Cantillón (1680-1734) que lo describe como 
una persona que quería asumir riesgos para llevar a cabo una acción y así obtener un 
beneficio. 
Justificación epistemológica 
El aporte de la investigación, a nivel de generación de conocimiento se sostiene en 
las consideraciones de incremento de procedimientos en el desarrollo humano dado que, 
teóricamente se considera que al hablar de emprendedor, no hay que olvidar a Schumpeter 
(2004) ya que fue uno de los primeros en identificarlo como una figura importante en el 
desarrollo económico. Diferencia al gerente del emprendedor, que éste es quien innova. 
Para él la innovación consiste en utilizar el conocimiento disponible para producir y/o 
comercializar un nuevo producto y/o realizar una adaptación de uno ya existente. 
En ese mismo sentido encuentra pertinencia en el análisis de Worre (2013), quien 
al estudiar las características psicológicas de los emprendedores descubrió que poseen una 
fuerte necesidad de logro que los lleva a implementar sus proyectos. Por otra parte, Hill 
(2011) considera que la característica de emprender es más bien un comportamiento que 
un rasgo de la personalidad. Plantea que cualquier persona que pueda enfrentarse a la toma 
de decisiones y a la innovación puede aprender a ser emprendedor. 
Por ello, la característica del trabajo recae en la posibilidad de desarrollo desde la 






El resultado del estudio servirá a los directivos y docentes de las universidades de 
educación básica regular y a las personas interesadas en la formación de actitudes 
emprendedoras de los estudiantes de educación secundaria para tratar de buscar algunas 
soluciones y fortalecer los factores actitudinales que intervienen en la formación de la 
personalidad de los adolescentes. 
En el aspecto práctico, se relaciona el aporte con el crecimiento y la estabilidad 
futuros de nuestra economía global dependen de la capacidad de los sistemas educativos 
del mundo de preparar a todos los alumnos para que tengan oportunidades laborales y 
ayudarlos a alcanzar niveles de logros más altos. Sin embargo, pese a los numerosos 
esfuerzos por mejorar los estándares educativos, los sistemas escolares del mundo luchan 
por satisfacer las demandas del mercado de economía del siglo XXI. 
Por ello, se entiende que las actitudes son las que realmente determinan el perfil 
emprendedor. Considera que las actitudes son menos estables que los rasgos de la 
personalidad ya que cambian a través del tiempo y se modifican con la interacción con el 
entorno. La proporción en que varían depende de cuán profundamente está la actitud 
arraigada en el individuo, identificada con su identidad y de cuán intensa ha sido la 
experiencia que logró modificarla. Esta posibilidad de cambiar ha dejado un problema en 
la consistencia de las mismas para predecir comportamientos, en especial cuando se las 
mide en forma genérica. 
Justificación Metodológica 
El estudio se justifica en la medida que se pretende encontrar conocimientos 
certeros respecto al tipo de relaciones del director y el compromiso organizacional 
relacionado a la planificación, organización, legislación, ambiente laboral, en las 




los estudiantes, tienen la gran responsabilidad impostergable de fortalecer la integridad 
ética, emocional y compromiso de vida.  
En el mismo sentido, se precisa encontrar las formas complejas de actividad 
intelectual en las situaciones donde interesa como aprende el estudiante y como enseña el 
director, de ahí que se justifica en el término de establecer la importancia del director y el 
compromiso organizacional de quienes están a cargo de un contingente humano, por lo que 
se requiere de una nueva concepción para un desempeño, cognitivo y Actitudinal, que se 
desarrollan en las competencias como seres que autogestionan en base a los conocimientos 







2.1. Antecedentes de investigación 
Para este estudio se hizo la revisión de la bibliografía nacional e internacional en 
las cuales se analizaron las variables, los resultados respecto a los últimos años son lo 
siguiente: 
2.1.1. Antecedentes internacionales 
Díaz, (2015), en la tesis titulada “Actitudes, valores y comportamientos 
emprendedores en la población universitaria” es una investigación exploratoria En la 
presente comunicación se expone el estudio llevado a cabo sobre las actitudes 
emprendedoras de universitarios españoles y chilenos, Para ello se llevó a cabo una 
investigación en dos fases. En la primera se llevó a cabo diversas entrevistas en 
profundidad a socios de empresas universitarias creadas recientemente. En la segunda fase 
se realizó una encuesta a universitarios de últimos cursos de diferentes titulaciones en 5 
universidades españolas y chilenas. Los resultados preliminares obtenidos muestran 
patrones actitudinales y comportamentales diferenciados tanto en la muestra española 
como en la chilena así como diversas variables (personales, valores, formativa o 
familiares) que afectarían a la decisión de los universitarios hacia su intención de crear una 
empresa de manera individual o colectiva Innovación y gestión de la calidad. Análisis de 
su compatibilidad y efectos sinérgicos. 
Urzua (2010), en la tesis titulada “Estudio de la actitud emprendedora de los 
estudiantes universitarios de la facultad de CC.EE. y empresariales de Cantabria” 
Universidad. UNICAN. El presente trabajo tiene por objetivo el estudio de la actitud 




estudiantes de la Facultad de Ciencias Económicas y Empresariales de la Universidad de 
Cantabria en el período académico 2010-2011. Además de analizar la actitud e intención 
emprendedora de dichos alumnos también se estudia la percepción que tienen de sus 
habilidades, formación y capacidad para la creación de una empresa, su experiencia, la 
percepción de la figura del emprendedor, así como sus posibles contactos con el mundo 
empresarial, siendo estos algunos de los elementos que según la literatura existente 
influyen en el espíritu emprendedor. El estudio concluye que: En lo que a formación y 
experiencia respecta se han encontrado relaciones significativas entre el hecho de pensar 
seriamente en crear una empresa y el curso en que se encuentra el alumno, la 
experiencia profesional y su relación con el autoempleo. Entre los motivos y frenos que 
más pueden condicionar la intención emprendedora del alumnado nos encontramos con las 
recompensas económicas y el riesgo económico. Este último se demuestra además que 
tiene una relación significativa, aunque débil, con la decisión de crear una empresa. 
Pezua (2015), en la tesis doctoral titulada “Actitudes emprendedoras de los 
estudiantes y su evolución desde que ingresan a la universidad hasta tres años de 
experiencia académica En esta investigación se buscó conocer cuáles eran las actitudes 
emprendedoras de los estudiantes de la Universidad Católica del Uruguay (UCU) y su 
evolución. Se analizó la figura del emprendedor desde diferentes ópticas, y especialmente 
según las actitudes emprendedoras definidas como: necesidad de logro, autoestima, 
innovación, control percibido interno y asunción de riesgo. El estudio empírico se basó en 
la investigación realizada por la Dra. Ibáñez (2001) en España, específicamente, en el País 
Vasco. De esa investigación se extrajeron los cuestionarios para ser aplicados a los 
estudiantes que ingresaban a la UCO. El mismo se volvió a pasar al segundo año y al 
tercer año de permanencia en la UCU, a fin de conocer la evolución de las actitudes 




conocer las razones de la variación de sus actitudes y se propusieron diferentes formas de 
incentivar el emprendimiento en la universidad. Las conclusiones indican que: El hecho de 
desarrollar la capacidad emprendedora como forma de combatir el desempleo es bueno, 
pero el efecto no es inmediato, ya que puede demorarse una década En base a los 
resultados de la investigación se concluye que la única forma en que se puede desarrollar 
el emprendimiento es aprender haciendo y aprender emprendiendo. Para formar 
emprendedores hay que incrementar las actitudes emprendedoras, desarrollar la 
inteligencia emocional, y educar por competencias. Los resultados obtenidos muestran que 
se debe realizar mayor énfasis en emprendimiento para los estudiantes de la licenciatura en 
Dirección de Empresas compuesta por asignaturas obligatorias como: Desarrollo de 
Habilidades Emprendedoras, Empresas Familiares, Creatividad e Innovación, 
Emprendimiento y asignaturas opcionales como: Finanzas Internacionales, Marketing 
Internacional, Negocios internacionales. Las características de estas asignaturas es su 
carácter internacional, ya que para los estudiantes del Uruguay, es fundamental su visión 
hacia el mundo exterior ya que el mercado interno es muy pequeño. 
Barilari (2011), en la tesis doctoral titulada “Análisis de las capacidades 
emprendedoras al interior de las organizaciones: el caso de los graduados 
universitarios” En el presente trabajo de graduación se estudia el fenómeno del 
emprendedorismo corporativo entre los graduados universitarios de distintas carreras de la 
Universidad Nacional de Mar del Plata. En primer lugar, se examinan algunos aportes 
teóricos en la temática con el objeto de profundizar este concepto, rescatar las 
características que reúne un emprendedor y examinar la importancia de este fenómeno. En 
segundo lugar se evalúan las razones por las cuales los graduados deciden involucrarse en 
proyectos desarrollados al interior de la empresa en la que prestan sus servicios. A tal fin, 




cabo por graduados universitarios en las empresas en las que trabajan en relación de 
dependencia. A través de una encuesta realizada, así como mediante la realización de 
análisis de casos, se ha podido reunir información referente a las características propias de 
los individuos como así también las características compartidas por las organizaciones que 
fomentan el emprendedorismo al interior de las mismas. Los resultados obtenidos, los 
cuales permiten un mayor entendimiento del fenómeno estudiado. Los mismos muestran 
que con el fin de propiciar las prácticas, debe coexistir por un lado una empresa con un 
clima organizacional que propicie el emprendedorismo y por el otro individuo con una 
notable necesidad de realización personal y profesional. 
Mollo (2012), en la tesis doctoral titulada El Espíritu Emprendedor en la formación 
de los nuevos profesionales. Un estudio comparativo entre Facultades de la Universidad 
Nacional de La Plata Facultad de Ciencias Económicas Instituto de Investigaciones 
Administrativas. En la presente investigación se incursiona concretamente en el análisis de 
la influencia de la formación universitaria sobre de las actitudes emprendedoras de los 
alumno de tres carreras de la UNLP, consideradas profesionalistas, comparando la 
situación en el primer año, y el último de sus respectivas carreras. El presente es un trabajo 
de tipo descriptivo, que tiene como propósito describir situaciones y eventos. Es, decir 
cómo es y cómo se manifiesta determinado fenómeno. Los estudios descriptivos buscan 
especificar las propiedades Importantes de personas, grupos, comunidades o cualquier otro 
fenómeno que sea sometido a análisis (Dankhe, 1986). Se utilizará principalmente una 
fuente de Información primarla, basada en un relevamiento realizado a 320 alumnos de 1er 
y 5to año de las facultades de Informática, Cs. Económicas y Cs. Agrarias y Forestales, 
todas pertenecientes a la UNLP. EL trabajo Concluyo que al medir las Actitudes 
Emprendedoras en dos momentos diferentes, el sujeto a analizado (los alumnos de la 




Universitaria). Para esta finalidad se tomó el “Momento cero” como aquel en el que los 
alumnos Ingresan a la Universidad (es decir estímulo recibido cero) y el “Momento Uno” 
momento en que los alumnos están terminando su ciclo (es decir que ya han sido expuestos 
al estímulo) 
Espíritu (2012), en la tesis doctoral titulado “Actitud emprendedora en los 
estudiantes universitarios: un análisis de factores explicativos en la comunidad de 
Madrid”. Desarrollado en la Universidad Complutense De Madrid, en la Facultad de 
Ciencias Económicas y Empresariales Departamento de Organización de Empresas. En 
nuestra investigación, esta influencia quedó claramente confirmada. De hecho, en el 
análisis de regresión por pasos sucesivos, las influencias que en la actitud emprendedora 
del estudiante tiene un padre o una madre empresarios, aparecen entre las diez variables 
más influyentes, concretamente en el cuarto y noveno lugar de influencia respectivamente. 
También tener un hermano empresario se puede considerar influyente, aunque con menor 
nivel de significación. Desde una perspectiva más psicológica, dos fueron las teorías que 
entendimos que debían ser contempladas en el modelo de estudio. Por un lado, la teoría de 
los rasgos de personalidad era una teoría recurrente cuando se trata de analizar las 
características personales del emprendedor. La necesidad de su inclusión no ofrecía 
ninguna duda. Sin embargo, encontramos que la teoría de los valores hacia el trabajo se 
utilizaba para explicar orientaciones personales hacia carreras profesionales más 
tradicionales, por cuenta ajena; pero se estaba desaprovechando su potencial para tratar de 
aplicarla hacia el estudio de la decisión de iniciar una carrera profesional como 
empresario. Por ello, entendemos que su incorporación al modelo específico junto al resto 
de variables es novedosa, y supone una importante contribución a los estudios sobre las 





2.1.2. Antecedentes nacionales 
Vargas (2014) en la tesis doctoral titulada “Influencia de la motivación de logro, 
actitud emprendedora, y autoeficacia emprendedora, sobre la intención emprendedora en 
los estudiantes del área de ciencias empresariales de la Universidad Nacional San 
Antonio Abad del Cusco” Es una investigación aplicada, asume el método de investigación 
Para el presente estudio se aplicó el método ex post facto o no experimental Diseño: 
Transeccional correlacional–causal, realizado en estudiantes universitarios de la ciudad del 
Cusco. Objetivo: Analizar la influencia de las actitudes emprendedoras (actitud hacia la 
conducta), las motivaciones para crear empresa (norma subjetiva), los conocimientos 
empresariales, la preparación empresarial, los obstáculos para crear empresa (Control 
conductual percibido), la motivación lo logro y la autoeficacia emprendedora sobre la 
intención emprendedora en los estudiantes del área de ciencias empresariales, de la 
Universidad Nacional San Antonio Abad del Cusco, a través del análisis del modelo de 
ecuaciones estructurales. Escala de motivación de logro M-L, Escala de Actitudes 
emprendedoras, Escala de Autoeficacia emprendedora. Conclusiones: los valores del 
resultado del análisis de la bondad de Ajuste a través del índice de Ajuste (GFI = 0.988) y 
el índice de Ajuste Ponderado (AGFI = 0.956) alcanzaron valores óptimos cercanos a 1. 
Además el análisis del índice residual de la raíz cuadrada media del error de aproximación, 
que evalúa la aproximación de la matriz de covarianza teórica con la matriz observada, 
alcanzó un valor pequeño (RMSEA= 0.045), lo que permiten aceptar el modelo teórico 
propuesto. Asimismo las correlaciones entre las variables presentaron asociaciones 
positivas y significativas en todos los casos. 
Formichella (2011), en la tesis doctoral titulada “El concepto de emprendimiento y 
su relación con la educación, el empleo y el desarrollo local” realizada en el marco de la 




del Pacífico – Lima Perú. Al aumentar las cualidades emprendedoras de la comunidad, 
aumenta la aparición de nuevas e innovadoras iniciativas en la misma, y se facilita la tarea 
de los agentes de desarrollo, favoreciéndose así la generación de proyectos y la formación 
de redes sociales. De esta manera, se propicia el desarrollo local en ese territorio, y una 
sociedad más desarrollada mejora sus niveles de educación, mejorando también la 
educación en emprendimiento y retroalimentándose así el círculo virtuoso. Del estudio de 
las relaciones mencionadas en el párrafo anterior puede concluirse que existe un círculo 
virtuoso entre los conceptos de emprendimiento, educación, desempleo y desarrollo 
local. También, que el Estado tiene un importante rol a la hora de alimentar el 
mencionado círculo, sobre todo como proveedor del bien “educación en 
emprendimiento”, ya que si se deja únicamente en mano privadas, la provisión sería 
subóptima y no podrían captarse las externalidades positivas derivadas del mismo. 
Rodríguez, (2014), en la tesis doctoral titulada Influencia del software educativo 
“Camino al éxito” en el desarrollo de capacidades emprendedoras en el curso de 
Desarrollo Personal de los estudiantes de quinto grado del nivel secundario de la 
especialidad mecánica de producción de la I.E. Politécnico Regional “Los Andes” de 
Juliaca - 2011; la investigación es cuantitativa – evaluativa. Con diseño cuasi 
experimental se trabajó con una muestra de 54 estudiantes y se utilizó como instrumento el 
test. Según los resultados obtenidos en la investigación, La aplicación de software 
educativo “camino al éxito” ha influido positivamente en el desarrollo de las capacidades 
emprendedoras en el curso de Desarrollo Personal en los estudiantes de 5to grado del nivel 
secundario de la especialidad Mecánica de Producción de la I.E. Politécnico Regional “Los 
Andes” de Juliaca - 2011. Con sus siete dimensiones imagen, sonido, video, texto, 
multimedia, software multimedia: obtuvo un promedio de 15 antes de aplicación del 




comprobar que el software educativo “Camino al éxito” en el desarrollo de capacidades 
emprendedoras en el curso de Desarrollo Personal de los estudiantes de quinto grado del 
nivel secundario de la especialidad mecánica de producción de la I.E. Politécnico Regional 
“Los Andes” de Juliaca – 2011; probándose con la “t” Student con un valor de -3,19 y 
p>0,05. Potenciar el espíritu emprendedor es una de las claves para crear empleo y mejorar 
la competitividad y el crecimiento económico en el Perú. 
Ruiz (2010), en la tesis doctoral titulada “El fomento de la iniciativa emprendedora 
en el sistema educativo peruano” Es un programa educativo dirigido al alumnado de 3º y 
4º curso de Educación Secundaria (de entre 14 y 18 años), Bachillerato, ciclos de 
Formación Profesional y Garantía Social, del Colegio Alpamayo y la Universidad del 
Pacífico es una investigación prolectiva, con enfoque mixto, cualitativo y cuantitativo de 
nivel tecnológico, el propósito es establecer niveles de desarrollo, por el que aprenden a 
crear y gestionar sus propias empresas cooperativas, así como a comercializar sus 
productos –que serán propios de su entorno o territorio- con cooperativas socias ubicadas 
en otras regiones así como del continente americano -Ecuador, Estados Unidos, México, 
Nicaragua, El Salvador y Honduras-. De esta forma, los estudiantes conocen de forma 
práctica y real el funcionamiento de una empresa, debiendo negociar los pedidos, realizar 
labores de importación y exportación además de poner a la venta sus productos en el 
mercado real peruano transferencia de conocimientos y tecnologías se ha desarrollado 
desde hace varios años en nuestro país gracias a la vinculación entre universidades y los 
sectores socioeconómicos -productivos, demostrando un gran interés en la promoción del 
desarrollo económico del mismo e incremento de la calidad de vida de sus habitantes. 
Pereyra (2015), en la tesis doctoral titulada “Proyecto de extensión y vinculación a nivel 
nacional, denominado “Mi Primer Empresa – Emprender Jugando”, desarrollado en la 




fomentar en la población infantil la cultura emprendedora en la a través de la creación de 
proyectos emprendedores entre niños inscritos en primarias públicas que cursen el 5° y 6° 
grado de educación primaria. Actualmente se tiene contemplado participar en la próxima 
convocatoria, por lo que es necesario realizar un análisis de los resultados obtenidos 
durante el desarrollo del mismo con la finalidad de optimizar las buenas prácticas. Los 
actores involucrados en el Programa son (1) los niños matriculados en los grupos elegidos 
por la Dirección de las escuelas de educación básica participantes en la actividad, (2) las 
escuelas de educación básica, seleccionadas por la Universidades y sus maestros, (3) las 
universidades públicas seleccionadas, de cuyos programas provienen los tutores y los 
estudiantes que fungirán como facilitadores y, (4) la Fundación Educación Superior 
Empresa –FESE–, coordinadora general del programa, y la Asociación Nacional de 
Universidades e Instituciones de Educación Superior – ANUIES. Las conclusiones indican 
que los estudiantes asumen roles de gestión, emprendimiento, innovación para crecer los 
niveles de iniciación hacia el manejo de negocios relacionados al crecimiento de visión 
empresarial. 
2.2. Bases teóricas 
2.2.1. Programa CEFE 
En la actualidad, analizar todos los factores que inciden en el nivel de aprendizaje 
de los estudiantes es de suma importancia, en tal sentido, proponer la temática del 
desarrollo integral del estudiante involucra las características de la formación integral, que 
por consecuencia esta determina en el nivel de autogeneración del empleo así como de las 
transferencias del conocimiento. 
En ese sentido, los programas de intervención en educación responde a la necesidad 
de la ordenación y las enseñanzas correspondientes a la educación secundaria obligatoria 




los jóvenes mayores de 16 años. Por ello, los programas sustituyen a los programas 
convencionales por áreas especialmente el dedicado a la formación laboral de los que se 
diferencian por el hecho de ser una enseñanza reglada. 
Al respecto Bernuy, (2010, p. 65) en el ámbito nacional sostiene que los Programas 
educativos se caracterizan por su versatilidad puesto que permiten al alumnado la 
posibilidad de una formación especializada, la oportunidad de superar la prueba de acceso 
a ciclos formativos de grado medio de formación profesional, la posibilidad de obtención 
de una acreditación. 
En ese sentido, en este estudio, el  programa CEFE  con una metodología 
participativa pretende ofrecer una conexión entre el sistema educativo y el mundo laboral, 
ya que da la oportunidad de obtener las competencias profesionales propias de una 
cualificación profesional de nivel uno de la estructura actual que rige para el sistema 
educativo peruano. 
Enfoques teóricos que fundamentan el programa CEFE 
En concordancia con la Facultad de Ingeniería Industrial de la universidad Nacional 
del Callao, en el estudio existe el compromiso a proporcionar eficientemente servicios de 
calidad, en el marco del sistema de compensación familiar, que mejoren la calidad de vida 
de nuestros afiliados y población vulnerable acordes con los requisitos de cada unidad de 
servicio, para lograr su máxima satisfacción, mediante la mejora continua de nuestros 
procesos con un talento humano motivado y competente. 
Por ello, en el programa se sensibilización con una metodología participativa se 
pretende garantizar la calidad en la prestación de servicios a nuestros estudiantes 




Calidad, siendo que un aspecto es mejorar continuamente la eficacia de nuestros procesos 
para contribuir la satisfacción de nuestros clientes. 
Principios Filosóficos 
En el programa se sensibilización se utilizará todos sus recursos materiales, 
financieros y el talento humano con el objetivo exclusivo de alcanzar los más altos niveles 
de calidad de la educación, es por ello que sus principios básicos que enmarcan nuestra 
filosofía son: 






 Formación en valores. 
En la Facultad de Ingeniería Industrial de la universidad Nacional del Callao el 
Proyecto Educativo Institucional sé está construyendo con la participación de los 
diferentes estamentos de la comunidad educativa que la integran, para que respondan 
adecuadamente a todas las necesidades del alumno, la familia, la sociedad y el sector 
productivo entre otros, entre las principales normas que sustentan o soportan el programa 
CEFE , para ello encuentra fundamentos normativos partiendo de la constitución política 
de del Perú (1993), la Ley 10464 de 2006, apoyo y fortalecimiento de la educación para el 
trabajo y el desarrollo humano, Decreto Supremo 175-2010 que sostiene la creación del 




Diciembre de 2011 “por el cual se reglamenta la creación, organización y funcionamiento 
de programas e instituciones de educación para el trabajo y el desarrollo humano. 
Fundamento Filosófico 
Este fundamento se refiere a la idea que una persona o institución tiene sobre lo 
que es la esencia del ser humano, concebido éste, como un ser que puede aceptar como 
verdadero, lo que es real. 
Al respecto Worre (2013, p 187) sostiene que “Esta es una concepción de la vida, 
que influye definitivamente en la persona y en su estructura cognitiva y que se madura al 
finalizar una etapa académica. No queriendo decir que ahí termina su conocimiento, sino 
por el contrario, que se inicia una preparación que permite su crecimiento a nivel personal 
y profesional. 
Por ello, en este estudio, es el fundamento filosófico el que le da coherencia o 
racionalidad a la totalidad del currículo, ya que es él, quien orienta hacia una finalidad 
educativa que en este caso es el fomento de la cultura emprendedora en estudiantes. 
La aplicación del programa en la Facultad de Ingeniería Industrial de la universidad 
Nacional del Callao, filosóficamente, se basa en una concepción de hombre como ser 
emprendedor, innovador, social y productivo, cuya calidad de vida se mejorará en la 
medida que pueda adquirir nuevas competencias o validar las que posee de acuerdo a su 
experticia. 
Fundamentos Epistemológicos 
Desde el punto de vista epistemológico, en concordancia con Padron (2014) el 
nuevo currículo se fundamenta en la idea que el docente y el alumno deben estar atentos a 
los avances de la ciencia, tanto objetiva (técnica), como humana y que no deben quedarse 




Teniendo en cuenta que entre los fines del sistema educativo peruano está el “desarrollo” 
en la persona de su capacidad crítica y analítica del espíritu científico, mediante el proceso 
de adquisición de los principios y métodos en cada una de las áreas del conocimiento, para 
que participen en la búsqueda de alternativas de solución a problemas locales y nacionales, 
lo que se refleja en el diseño y desarrollo del currículo del Proyecto Curricular 
Institucional realizado en la Facultad de Ingeniería Industrial de la universidad Nacional 
del Callao. 
Fundamento Sociológico 
Dentro del fundamento sociológico se contemplan básicamente las relaciones entre 
educación y sociedad. 
En concordancia con Worre (2013) se considera que la educación es un producto de 
la sociedad, entre otras cosas, porque este tiende a estructurar a aquellas como el proceso 
mediante el cual la sociedad busca moldear, a su imagen, las nuevas generaciones 
recreando en estas sus modos de pensar, de sentir y de actuar. 
En ese sentido, Ferrand (2015, p. 76) manifiesta que las ideas, valores, sentimientos 
y tradiciones que definen a una sociedad, permean, simultáneamente, el ideal humano de 
dicha sociedad. Por ello, en este estudio en el contexto de la Facultad de Ingeniería 
Industrial de la universidad Nacional del Callao, se busca formar personas idóneas que se 
adapten a las necesidades de su entorno y que sus actuaciones impacten positivamente en 
él, propiciando un crecimiento social y cultural acorde al mundo globalizado. Aspecto que 
concuerda con las posiciones del desarrollo humano previsto en la instrumentación de la 
institución educativa que incide desde un enfoque eminentemente social tecnológico. 
Finalmente se considera que es social porque el alumno aprende en un escenario 




clarifica cómo aprende el que aprende, qué procesos utiliza para aprender, qué capacidades 
y destrezas necesita para aprender. 
Fundamento Psicológico 
En el marco de las corrientes constructivistas en el programa se considera como 
enfoque psicológico el proyecto educativo de la institución valora tanto la importancia de 
las condiciones internas y externa del ambiente de aprendizaje, sin embargo, no podemos 
olvidar que a las organizaciones que manejan ambientes de aprendizaje les implica un gran 
conocimiento de la realidad, el contexto, sus necesidades y los recursos del medio en que 
trabaja, por lo cual, puede ser orientada por teorías psicológicas de las cuales se pueden 
sacar criterios que se adapten a las circunstancias concretas en que se desarrolla el 
currículo. 
Respecto al aprendizaje, Luria, (2011, p. 65) tiene en cuenta los enfoques que se 
dan hoy en el campo de la psicología, sobre todo, aquellos que hacen referencia a la 
construcción del conocimiento en cada individuo, los cuales pueden darse a través de la 
vivencialidad o experiencia de cada uno y que genere en ellos una autonomía como ser 
humano y social, adoptando posiciones investigativas, críticas y de transformación de las 
realidades existentes. 
De esta forma posibilita el desarrollo de los procesos mentales cognitivos, afectivos 
y los esquemas mentales, la arquitectura del conocimiento, creando así mentes sintéticas y 
sistémicas que posibilitan al sujeto el “aprender a aprender”. En definitiva ayuda al alumno 
a desarrollar su inteligencia escolar. Como diría Feuerstein, “el alumno puede aprender a 




Además, es importante manejar en los individuos su inteligencia emocional, como base 
fundamental para lograr en los estudiantes altos de niveles aprendizaje  que  repercutirán 
en la adaptación del individuo al mundo laboral. 
Fundamento pedagógico y metodológico 
El enfoque pedagógico y metodológico en el  programa CEFE  para los estudiantes 
de Ingeniería Industrial de la Universidad Nacional del Callao responde al desarrollo de las 
competencias dentro de las normas avaladas por los entes competentes, orientando la 
practica en el aula de clases, a través de proyectos de aula, el uso de simuladores, entre 
otras, y pasantías a través de convenios con empresas del sector productivo, evaluando 
dichos aprendizajes para su reconocimiento de acuerdo a lo contemplado en el perfil de 
egreso. 
Barragán, (2012, p. 41) sostiene que el concepto Socio-cognitivo hace referencia a 
que el fundamento epistemológico del Paradigma son las teorías Socio-cultural-contextual 
de Vygostsky y Feuerstein y el paradigma Cognitivo de Piaget, Ausubel y Bruner, etc., así 
como las teorías del procesamiento de la información, y de la teoría de la Gestalt de la 
percepción global de la información en su forma y configuración. 
El alumno vive y aprende en un contexto determinado, y utiliza las herramientas 
(instrumentos y signos) de la cultura en la que vive, pero al mismo tiempo el alumno 
percibe la información, la procesa en su mente, la elabora y se la apropia, haciéndola suya 
utilizando determinados procesos mentales. (Teoría del “procesamiento de la información” 
de Sternberg). En la misma persona se dan los dos procesos, la apropiación de la 
información que ofrece el medio cultural en el que vive y al mismo tiempo apropiación de 





Componentes en la construcción del  programa CEFE 
El programa CEFE  participativa mantendrá un sistema de gestión de calidad y de 
mejora continua eficaz y documentado, cumpliendo los requisitos de acuerdo a los 
lineamientos de la Norma en la institución educativa. De acuerdo con Fernández (2010, p. 
145) las denominaciones de los programas de formación para el trabajo se establecen 
teniendo en cuenta elementos tales como: Las disposiciones legales vigentes. Las salidas 
ocupacionales asociadas a la Clasificación Nacional de Ocupaciones. 
Por ello se considera que los componentes en un programa es el conjunto de 
competencias laborales que se desarrollan en el proceso de formación, particularmente las 
específicas que se relacionan con la ocupación, la Homologación y articulación de los 
programas en una cadena de formación con programas de la educación media y la 
educación superior. 
La justificación de los programas de formación para el trabajo se plantearan 
relacionadas con: 
 Las demandas del sector productivo, teniendo en cuenta Estudios de caracterización 
ocupacional elaborados por las mesas sectoriales, Normas de competencia laboral o 
estudios alrededor del tema. 
 La pertinencia de los programas, en relación con los requerimientos del entorno social, 
cultural y académico. 
 Las necesidades del contexto en que se ofrece. 
 La coherencia de los programas, en relación con el PEI. 
 Las oportunidades de desempeño de los egresados en el mundo laboral 





En coherencia con Tejada (2011, p. 76) la organización curricular para los 
programas de educación para el trabajo contendrá y tendrá en cuenta los siguientes 
aspectos: 
 Perfiles de ingreso 
 Las normas nacionales o internacionales reconocidas de competencia, en cuanto a 
competencias laborales, básicas, y ciudadanas. 
 Perfiles de egreso: De acuerdo a los requerimientos del sector, a la denominación del 
programa y a las normas contempladas. 
En ese sentido, el lineamiento en este sentido queda establecido en los planes de 
estudio contendrán los módulos de formación, la estrategia metodológica, los contextos de 
aprendizaje, la distribución del tiempo de trabajo formativo y las evaluaciones de los 
aprendizajes. 
El  programa CEFE, realizará su proceso de mejoramiento continuo a través de un 
plan de mejoramiento institucional que será resultado de proceso de indagación de cómo es 
percibido el proceso educativo por medio de encuestas que se aplicaran a los estudiantes 
que componen la comunidad académica en el curso de Desarrollo Personal. 
De acuerdo con Tejada (2011, p. 76) el programa CEFE se apoyará en el curso de 
Desarrollo Personal, para que a través de un proveedor desarrolle dichas encuestas dentro 
de un estudio de satisfacción a los estudiantes, que se convierte en una evaluación 
institucional. Por ello, el Plan de mejora institucional será aprobado por el Comité 
Académico, quien avalará las encuestas y los criterios a evaluar. El  programa CEFE  
analizará los resultados producto de las encuestas y desarrollará su plan de mejora 
institucional anualmente, dicho plan compromete a la comunidad educativa en su 
ejecución y permite fijar metas superiores de desarrollo, basados en los siguientes criterios: 




 Basar el proceso de evaluación en hechos documentados en datos y estadísticas 
cuidadosamente organizadas. 
 Usar criterios claros y conocidos por todos para la evaluación institucional. 
 Establecer y aplicar estrategias que faciliten la participación de estudiantes y docentes 
en la evaluación institucional. 
 Hacer seguimiento al desempeño de nuestros egresados para medir el efecto de la 
acción educativa de la institución. 
 Diseñar y elaborar planes de mejoramiento institucional.  
Cárdenas (2015, p. 21) con relación al Modelo Pedagógico, el cual es entendido 
como un dispositivo de transmisión cultural que se deriva de una forma particular de 
selección, organización, transmisión y  evaluación  del conocimiento, el  programa CEFE, 
ha tomado como referencia el modelo constructivista, sin apartarnos de la importancia del 
desarrollo de la Inteligencia Emocional como base fundamental para lograr en los 
estudiantes altos de niveles aprendizaje que repercutirán en la adaptación del individuo al 
mundo laboral como empleado o empresario competente, por ello nuestro modelo 
pedagógico tiene las siguientes características: 
 Paradigma: El estudiante construye y reconstruye sus conocimientos a partir de la 
acción. Este conocimiento se enlaza a las estructuras previas mentales del estudiante. 
 Función de la institución: Institución de carácter social donde se reúnen las 
condiciones suficientes para facilitar al estudiante la construcción de su conocimiento 
en tres dimensiones: la vida cotidiana, la vida académica y la interacción social. 
 Función del docente: Propiciar los instrumentos para que los estudiantes construyan su 




 Objetivos: Dotar al estudiante de saberes, de saber hacer, preparándolo para la vida. 
Propiciar el desarrollo integral del estudiante fundamentalmente su capacidad de 
pensar. 
 Contenidos: Estos se nutren de todo lo que nos rodea, el mundo, la naturaleza, la 
sociedad, la realidad con sus elementos, acciones, procesos, situaciones, objetos y redes 
conceptuales estructuradas. 
 Forma de Enseñanza: Las clases se  realiza en  forma organizada,  los  estudiantes 
deben aportar evidencias de las actividades realizadas, el docente se convierte en la guía 
del proceso, por lo cual desarrolla el proceso en torno a la praxis, es decir en ambientes 
o contextos de aprendizajes reales relacionados con el ámbito productivo. 
 Evaluación: Se miden y valoran los resultados del aprendizaje, a través del desarrollo 
de las competencias en términos del saber, saber hacer y ser. 
En el Modelo Pedagógico, en la aplicación del programa CEFE como se mencionó 
al principio de los fundamentos, el manejo de las emociones, se constituye en un factor 
importante a la hora de desarrollar procesos cognitivos, por ello el dominio de lo afectivo 
considera el concepto que el alumno tiene de sí mismo, el crecimiento personal y el 
desarrollo emocional. Todas las estrategias a implementar el proceso educativo de la 
institución nos lleva a una sola finalidad. 
Formación integral, esta formación tiene como base: 
 Convivir: Dominio para el conocimiento empático de: Uno mismo y los demás. Los 
sentimientos y las emociones. Formas de consenso y disenso. 
 Conocer: Dominio de instrumentos de: Cognición. Pensamiento. Comunicación. 
Información. Tecnología. 
 Hacer: Dominio de procedimientos y técnicas para: Trabajo en grupo. La toma de 




 Ser: Dominio de destrezas y habilidades para: El desarrollo de la libertad. La 
promoción de proyectos personales. El logro de la autonomía. El disfrute de los logros 
alcanzados. La construcción del futuro. 
Diseño y desarrollo curricular 
El programa CEFE acogerá para el diseño y desarrollo de sus estructuras 
curriculares lo estipulado por la norma técnica peruana y lo estipulado por la Facultad de 
Ingeniería Industrial en el área de gestión del Desarrollo Humano. El Proyecto Educativo 
Institucional (PEI) planteará los lineamientos en líneas gruesas que serán las bases para 
plantear los procedimientos a seguir en cuanto a Diseño y Desarrollo Curricular 
Planificación del diseño 
El  programa CEFE planificará y controlará el diseño y desarrollo de su oferta así 
como de sus servicios complementarios y de apoyo, atendiendo a: 
1. Necesidades y expectativas de los clientes: Se tomará en cuenta las caracterizaciones de 
cada uno de los sectores a los que apunten los programas, así como, estudios 
complementarios, lineamientos de las mesas sectoriales, el estudio de satisfacción que 
serán la base para justificar la oferta. 
2. El Proyecto Educativo Institucional: Se tendrán en cuenta para el diseño y desarrollo los 
fundamentos filosóficos, metodológicos y pedagógicos y curriculares de El  programa 
CEFE  participativa 
3. Legislación Vigente en materia de Educación para el Trabajo. 
Para efecto de lo concerniente al liderazgo y responsabilidad para el diseño de 
nuevos y rediseño de los existentes programas estará en cabeza de la Coordinación de 
programas Técnicos Laborales con el aval del comité curricular, quienes tendrán las tareas 
de: 




2. Establecer las actividades de revisión 
3. Establecer las actividades de verificación del diseño 
4. Establecer la validación del diseño 
5. Asignar la responsabilidad de las personas que realizarán el diseño. 
Igualmente tendrá la responsabilidad de revisión periódica del PEI y las directrices 
que de él se desprenden, así, como de los currículos y planes de estudio, en especial, luego 
de procesos de integración o alianzas con otras instituciones, cambios considerables en el 
entorno, modificaciones o ampliaciones en el marco legal vigente y las disposiciones 
normativas. Quedará definido que la revisión del PEI y de las estructuras curriculares se 
harán anualmente. 
Etapas del diseño y desarrollo del programa 
Las siguientes serán las etapas para el diseño o rediseño de los programas: 
1. Identificar la necesidad: Se reunirá información de soporte que permita la justificación 
del diseño de un nuevo programa o el rediseño del existente, dichas fuentes pueden ser 
entre otras, las caracterizaciones provenientes de las mesas sectoriales, la tendencia de 
los programas tecnológicos, estudios referentes de los sectores, estudio de necesidades 
del cliente. 
2. Presentar propuesta con la justificación y la denominación detallada del programa ante 
el comité curricular para la aprobación del mismo. 
3. Aprobada la propuesta se establece el cronograma de diseño. 
4. Definir aspectos metodológicos, pedagógicos, filosóficos, perfiles de entrada y de salida 





5. Seleccionar una persona idónea en el diseño de programas técnicos de educación para el 
trabajo, a quien se le suministrará la información avalada por el comité para que 
proceda a realizar el diseño o rediseño de los programas. 
6. Se realizarán revisiones periódicas de los avances del diseño con relación al 
cumplimiento de los requisitos exigidos para la elaboración del mismo y a las 
necesidades requeridas 
7. Se realizarán verificaciones periódicas con el propósito de comprobar si se están 
cumpliendo cada etapa con lo planeado para el diseño o rediseño de los programas. 
8. Se presenta ante el comité curricular el diseño o rediseño elaborado, para la validación 
de la oferta. 
9. Avalado el diseño por el comité se recibe formalmente el diseño o rediseño del 
programa (se harán las observaciones respectivas si hay lugar) 
10. La validación del diseño de la oferta de formación para el trabajo se hará mediante 
entre alguna de las siguientes formas: En el sector productivo donde el estudiante este 
laborando debiendo existir correlación entre el sector, el área de estudio y el cargo 
desempeñado 
Metodología de aplicación del programa 
Se aplicará la metodología CEFE (Competencias como base de la Economía, a través 
de; la formación de emprendedores), la misma que parte del supuesto: Personas que tienen 
una visión clara de sus metas y poseen las habilidades y competencias, tienen más 
posibilidades de lograr interacciones más efectivas en la sociedad. 
El participante actúa en base a información incompleta y son responsables de buscar 






Compartir: En esta etapa los y las participantes expresan sus emociones de la experiencia 
estructurada vivida, con el objeto que se descarguen emocionalmente y puedan estar en 
condiciones de analizar lo sucedido. Estos son los elementos necesarios para construir el 
conocimiento. Se pregunta: ¿Cómo se sintieron? 
Procesar: Fase crítica del ciclo de aprendizaje, es la evaluación de una experiencia 
compartida. En esta etapa, el docente facilitador hace diferentes preguntas descriptivas y 
de análisis a los participantes para buscar la explicación de resultados del ejercicio 
estructurado y registra la información de forma ordenada en relación al objetivo de la 
sesión. Es necesario mantener una atmósfera de confianza y fomentar la participación. 
Generalizar: En esta etapa el facilitador completa la información valiéndose de iodos los 
medios didácticos posibles y finalmente compara el conocimiento encontrado con otras 
situaciones semejantes vinculadas a la realidad de los participantes. 
El enfoque se convierte en una herramienta que proporciona la oportunidad de 
crecer personalmente, desarrollando capacidades fundamentales. 
 




Esta metodología está basada en el enfoque de "aprender haciendo" y promueve 
una educación integral e inclusiva usando un proceso de aprendizaje distinto, busca 
desarrollare incrementar competencias personales y empresariales. Los principios de la 
metodología se basan en el enfoque del constructivismo, considera experiencias concretas, 
uso del ciclo de aprendizaje, la lúdica como medio para aprender, usa diversos canales 
perceptivos, motivación constante, combinación de métodos y técnicas, desarrollo de 
competencias integrales: a nivel cognitivo, procedimental y afectivo. 
 
Figura 2. Ciclo de aprendizaje del programa de sensibilización 
Vivenciar: Es el punto de partida para el ciclo de aprendizaje, es la experiencia o situación 
simulada de casos donde se crean datos para la discusión posterior. En esta fase inicial se 
lleva a cabo una "experiencia estructurada" o "ejercicio estructurado" donde e! facilitador 
da instrucciones.  
Aplicar: En esta etapa se entregan separatas, manuales, guías, todo el material didáctico 




experiencias y pongan en práctica los conocimientos y herramientas adquiridas 
recientemente a situaciones actuales. 
Rol del docente facilitador. El docente asume el rol de facilitador del proceso de 
aprendizaje por tanto el alumnos/a asume un papel activo en el proceso de aprendizaje. El 
docente facilitador tiene que: 
 Neutralizar la agresión 
 Dar soporte emocional 
 Conducir el proceso grupal e individual 
 Mostrar firmeza, seguridad e inspirar confianza 
 Funcionar como elemento de presión moderada 
 Motivar y estimular la curiosidad 
 Establecer límites de discusión 
 Dar su contribución personal 
 Motivar y estimular el procesamiento 
 Reunir, ordenar, aclarar y sintetizar conclusiones 
 Redireccionar la discusión 
 Estimular y orientar el debate 
 Cuidar que la experiencia de aprendizaje sea estructurada. 
En resumen en concordancia con Ander-Egg (1998, p. 90) un programa educativo 
debe responder a las exigencias que surgen y a las preguntas que se le formulan en el 
momento histórico en el que aparece. Esa es la razón de ser de su formulación. Si 
analizamos el contexto social en que vivimos, observamos que se desarrolla en tres 
dimensiones complementarias: la dimensión ideológica, dominada por la post-modernidad 




globalización de la economía y de la información y la dimensión cultural, inmersa en la 
sociedad de la información y del conocimiento. 
Ferrer (2005, p. 76) determina como programa educativo al Instrumento curricular 
donde se organizan las actividades de enseñanza-aprendizaje, que permite orientar al 
alumno en su práctica con respecto a los objetivos a lograr, las conductas que deben 
manifestar, las actividades y contenidos a desarrollar, así como las estrategias y recursos a 
emplear con este fin.  
Al seleccionar un programa para utilizarlo en una determinada situación educativa 
hay que considerar dos aspectos fundamentales: sus características y su adecuación al 
contexto en el que se quiere utilizar. Para conocer las características de un programa, el 
profesor normalmente deberá leer el manual e interactuar con él con el propósito de 
determinar sus objetivos, los contenidos, el planteamiento didáctico, el tipo de actividades 
que presenta, la calidad técnica…, es decir, deberá realizar una evaluación del programa. 
Para facilitar esta evaluación objetiva de las características de un programa, se 
propone una ficha de catalogación y evaluación que permitirá recoger los rasgos 
principales del programa y algunas valoraciones sobre sus aspectos técnicos, pedagógicos 
y funcionales. En el  programa CEFE  con una metodología participativa orientada al 
fomento de actitudes emprendedoras se utiliza una metodología participativa “aprender 
haciendo” con una orientación a la formación de emprendimientos que tienen como base el 
desarrollo personal del estudiante.  
Se emplea un conjunto de estrategias  de aprendizaje como ejercicios estructurados, 
estudio de casos y juego de roles, que sumados a procesos y herramientas de facilitación 
provoca en el participante una mayor disposición para lograr aprendizajes significativos. 
Esta  metodología tiene como principio el uso de diferentes canales perceptivos, el enfoque 




2.2.2. Actitud Emprendedora 
Conceptos asociados a la actitud emprendedora 
En el sentido común, a menudo define el término como la capacidad de iniciar y 
operar empresas nuevas. De todas formas ninguna definición del acto de emprender es lo 
suficientemente precisa o descriptiva para señalar a la persona o grupo que en general (en 
sentido empresarial, social, investigativo o cualquier otro) que desea ser innovador, 
flexible y creativo. Una persona emprendedora es aquella que persigue éxitos y, hasta 
haberlos conseguido, deja de trabajar en ellos. 
Conceptualmente, emprendedor, de acuerdo a Cárdenas, Peraza, Priego, Zapata 
(2012), se define como aquella persona que identifica una oportunidad y organiza los 
recursos necesarios para ponerla en marcha. Es habitual emplear este término para 
designar a una «persona que crea una empresa» o que encuentra una oportunidad de 
negocio, o a alguien quien empieza un proyecto por su propia iniciativa. Las 
investigaciones de percepciones describen al emprendedor con términos como innovador, 
flexible, dinámico, capaz de asumir riesgos, creativo y orientado al crecimiento. (p. 187) 
En base a la definición de los autores, se considera que el emprendedor busca su 
autonomía, independencia y libertad, no le gusta estar atado o atenido a lo que hace la 
demás gente, Transmite mensajes consistentes, cumple sus objetivos tal y como los 
planteó, Actúa de manera rápida, pero sin precipitarse. Siempre está listo para actuar, pero 
sabe medir riesgos, así como respetar a su entorno y a las personas que lo rodean, Toma 
soluciones prácticas y sencillas, elimina lo complejo. 
Para Porter (2004, p. 167) un emprendedor siempre prioriza sus actividades, está 
dispuesto a correr riesgos, es apasionado de la incertidumbre y la aventura, pero siempre 
calcula las consecuencias de sus actos, está impaciente por obtener resultados y trabaja con 




Por ello, para este estudio se considera que las características del emprendedor el 
poseer la capacidad de compromiso: Tanto consigo mismo, como con los demás, Vocación 
por el trabajo: Todos los días, casi todo el día hasta sacar las iniciativas adelante, 
Constancia: Que se puede juntar a la perseverancia y a la fe. 
Buelna (2012, p. 314) explica que emprender significa iniciar, explorar, promover, 
organizar, tomar riesgo. Los humanos en general son una especie emprendedora, porque en 
el transcurso de su existencia han generado patrones de conducta relacionados con la 
innovación. Observamos este hecho desde el mismo tránsito de la prehistoria a la historia 
de la humanidad, la cual implicó seguramente la existencia de seres capaces de explorar y 
organizar, hombres incógnitos, emprendedores primitivos capaces de tomar riesgos y 
sostener iniciativas que contribuyeron a mejorar la vida de la humanidad: son ellos los que 
crearon instrumentos de caza: el hacha de mano, la lanza, vestimenta, descubrieron el 
fuego, la agricultura, la cocción del barro, construyeron viviendas, inventaron la escritura y 
con ello, la historia; en fin, inventaron la especialización social y la ciudad. 
Por ello, se entiende que si el emprendedor no cree en sí mismo y en su proyecto, 
está destinado a fracasar, Empuje: Es la capacidad de sacar las iniciativas adelante, el nivel 
de sacrificio y entrega y las ganas por cumplir los sueños, Coraje físico y un gran 
entusiasmo para toda clase de ideas: La pasividad no es una característica de un 
emprendedor, el entusiasmo y el movimiento continuo sí. 
Cultura emprendedora, para Pizarro, Real, Rosa (2011, p. 65) es aquella que 
propicia un lugar para trabajar dinámico y creativo. Según estos autores, una organización 
con una cultura emprendedora se sostiene por el compromiso hacia la experimentación y la 
innovación. 
El énfasis está en ser el primero y el éxito implica obtener nuevos productos y 




autonomía y a una toma de decisiones participativa. La gente deja sus miedos fuera y se 
arriesga, los líderes promueven recompensas al éxito y la tolerancia al fracaso. 
En resumen, el concepto de actividad emprendedora se refiere al surgimiento y 
desarrollo de nuevos emprendedores y empresas. Se trata de un concepto dinámico 
relacionado con los procesos de transformación de las estructuras empresariales, las cuales 
tienen impacto sobre el desempeño económico y social de las economías nacionales y 
regionales o locales. 
Concepciones relacionadas a la formación de la actitud emprendedora 
El fenómeno emprendimiento puede definirse, dentro de las múltiples acepciones 
que existen del mismo, como el desarrollo de un proyecto que persigue un determinado fin 
económico, político o social, entre otros, y que posee ciertas características, principalmente 
que tiene una cuota de incertidumbre y de innovación. 
Kundel (2014, p. 31) considera que la actividad emprendedora es la gestión del 
cambio radical y discontinuo, o renovación estratégica, sin importar si esta renovación 
estratégica ocurre adentro o afuera de organizaciones existentes, y sin importar si esta 
renovación da lugar, o no, a la creación de una nueva entidad de negocio. 
Asimismo se precisa que “Emprender es perseguir la oportunidad más allá de los 
recursos que se controlen en la actualidad” (Stevenson, 2000, p. 56). Según Kundel, (2014, 
p. 86) un emprendimiento es llevado a cabo por una persona a la que se denomina 
emprendedor. La palabra emprendedor tiene su origen en el francés entrepreneur (pionero), 
y en un inicio se usó para denominar a aquellos que se lanzaban a la aventura de viajar 
hacia el Nuevo Mundo, tal como lo había hecho Colón, sin tener ningún tipo de certeza 
respecto a qué iban a encontrar allí. Justamente ese ingrediente de actuar bajo 
incertidumbre es la principal característica que distingue hoy a un emprendedor y, si bien 




puede relacionarse a cualquier persona que decida llevar adelante un proyecto, aunque éste 
no tenga fines económicos. 
En este estudio, en el sentido común, la diferencia entre el emprendedor y el 
individuo común la establece su actitud. El emprendedor es una persona con capacidad de 
crear, de llevar adelante sus ideas, de generar bienes y servicios, de asumir riesgos y de 
enfrentar problemas. Es un individuo que sabe no sólo “mirar” su entorno, sino también 
“ver” y descubrir las oportunidades que en él están ocultas. Posee iniciativa propia y sabe 
crear la estructura que necesita para emprender su proyecto, se comunica y genera redes de 
comunicación, tiene capacidad de convocatoria; incluso de ser necesario sabe conformar 
un grupo de trabajo y comienza a realizar su tarea sin dudar, ni dejarse vencer por temores. 
A decir de Mendoza (2011, p. 187) ser emprendedor significa ser capaz de crear 
algo nuevo o de dar un uso diferente a algo ya existente, y de esa manera generar un 
impacto en su propia vida y en la de la comunidad en la que habita. A su vez, a este 
individuo no sólo le surgen ideas, sino que también es lo suficientemente flexible como 
para poder adaptarlas y posee la creatividad necesaria para transformar cada 
acontecimiento, sea positivo o negativo, en una oportunidad. 
El emprendedor posee un espíritu especial. Tiene alta autoestima, confía en sí 
mismo y posee una gran necesidad de logro. Trabaja duramente, es eficiente y se da la 
oportunidad de pensar diferente. Es un individuo positivo, pero no sólo para sí mismo, sino 
que genera un ambiente positivo a su alrededor y este entorno le favorece para alcanzar las 
metas que se proponga. Este es un punto para destacar, ya que el emprendedor no piensa 
su proyecto en forma acotada, sino que siempre tiene visión de futuro. 
Para Zegarra (2012, p. 31), un caso es el de iniciador Kids es un campamento de 
verano en el que niños de entre 10 y 16 años “aprenden a emprender” mientras se divierten 




pequeños de la casa se despeguen de la pantalla de sus consolas y pasen el verano 
haciendo algo diferente y productivo. Se trata de un campamento de verano pero no al 
estilo convencional, en éste los chavales “aprenden a emprender” mientras se divierten 
creando una start-up basada en sus propias ideas. 
Según el aporte de Zegarra (2012, p. 57) el objetivo es fomentar la toma de 
decisiones y su puesta en marcha utilizando herramientas propias del aula 2.0. Se trata de 
un programa piloto impulsado por Iniciador, una comunidad que organiza encuentros por 
toda España para que los emprendedores tengan un foro donde intercambiar experiencias e 
ideas. El campamento está abierto a niños de entre 10 y 16 años y se desarrollará en 
Santander entre el 23 y el 31 de agosto. 
Berenstein, (2012, p. 74) explica que los organizadores, el proyecto de los chicos 
“se desarrollará con herramientas 2.0 y software libre, utilizando las redes sociales para su 
difusión y promoción en Internet. Del mismo modo, Heroles (2012, p. 54) ilustra con el 
niño emprendedor que llega a empresario Javier de Lope, dueño de Publicidad Estudiantil 
Lofran, comenzó revendiendo estampas en la escuela; hoy maneja 3 negocios a la vez y 
dice que el secreto es capitalizar las oportunidades y apasionarse. Para Javier de Lope, 
hacer dinero con negocios es una actividad natural desde que tiene memoria. A sus 30 años 
ha desarrollado cinco negocios, sin contar su primer aventura como emprendedor: de niño 
se paraba en la cafetería de la universidad donde trabajaba su mamá y pedía a los 
estudiantes las estampitas que venían dentro de las bolsas de papas fritas, que a ellos no les 
interesaban, para revenderlas en su escuela, donde sus compañeros sí las querían. 
En tu vida pasan oportunidades y está en ti encontrar cómo capitalizarlas", dice De 
Lope, (2014) quien desde los 17 años se ha esforzado por hacer negocios con las 
circunstancias de su vida. Ha vendido desde portarretratos hasta pins y llegó a tener un 




que comercializa publicidad universitaria -sí, esas libretas que te dan gratis al principio del 
semestre. 
En el Perú, Manrique, (2006, p. 31) manifiesta que el Súper Negocio en Casa, una 
empresa de multinivel que se dedica a comercializar abarrotes y medicamentos; y Facture 
Ya, compañía que vende software a pequeñas y medianas empresas (Pymes) para elaborar 
facturas electrónicas. El primero ya está completamente consolidado y funcionando, por lo 
que sólo busca formas de seguir creciendo; el segundo lo quiere sacar Valores en unos tres 
años; y el tercero apenas arranca. El reto más complejo al que se ha enfrentado, dice, es 
aprender a delegar, "estaba llegando al punto de no dormir por la cantidad de trabajo. 
De acuerdo a Manrique (2006) la forma como lo enfrentó fue rodearse de gente 
muy capaz y líderes a quienes pudiera entregarles el mando para él poder convertirse en 
estratega. 
Fomento del emprendimiento en la educación 
Para poder analizar la relación existente entre los conceptos de educación y de 
emprendimiento, es necesario definirlos. Como el término emprendimiento ya ha sido 
definido, sólo resta hacer lo propio con el término educación. 
Para Santa María (2012, p. 185) resulta interesante la definición expresada por las 
Naciones Unidas (1968), según la cual el concepto de educación incluye toda una gama de 
medios complementarios por los cuales se trasmiten el conocimiento, los valores y las 
especializaciones, y se modifican los patrones de comportamiento. 
En ese sentido, comprender la relación entre estos conceptos ayuda a esclarecer una 
pregunta frecuente que surge al estudiar el tema de emprendimiento, y que tiene que ver 
con si los emprendedores nace o se forman. Lo expresado en el párrafo anterior es 




históricos, han reconocido que los individuos son capaces de adquirir nuevas actitudes y 
aprender a ser emprendedores. 
Howard (2000, p. 46) expresa que la educación en entrepreneurship puede afectar 
los atributos que tengan los individuos y puede forjar actitudes emprendedoras en ellos. 
Puede promover cualidades psicológicas favorables para la actividad emprendedora, tales 
como la auto confianza, la autoestima, la auto eficacia y la necesidad de logro. Inclusive, la 
educación en entrepreneurship para los jóvenes, puede colaborar en evitar la generación de 
actitudes socialmente no deseables, como la vagancia o la delincuencia. 
A su vez, Stevenson (2000, p. 21) afirma que el entorno es importante y que es más 
factible que un individuo pueda comenzar a tener actitudes emprendedoras si actúa en un 
contexto en el que se facilita el reconocimiento de la oportunidad y su persecución. 
Lo expresado párrafos atrás puede comprenderse aún más, si se analiza el proceso de 
socialización que atraviesan los individuos. Por otro lado, al considerar que la educación 
puede influir en la conducta emprendedora, cabe estudiar el rol que le compete al estado en 
ese sentido. Estos dos puntos se desarrollan a continuación. 
La socialización y el espíritu emprendedor 
Los individuos se socializan de dos maneras. Por una parte existe la socialización 
primaria. Esta es la que el individuo experimenta en sus primeros años de vida y de 
aquellas personas que tienen contacto con él, que generalmente pertenecen a su familia. 
Los niños reciben una imagen recortada de la realidad y creen que así es. 
También adquieren actitudes que sus mayores le transmiten, formas de 
comportamiento familiares que a ellos se les impregnan y ven como la única manera de 
hacer las cosas. Esto forma parte de la historia que cada individuo tiene consigo. (Berger y 





Por otra parte, aparece luego la socialización secundaria. Ésta tiene lugar cuando el niño 
entra en contacto con otras personas y comienza a involucrase en instituciones sociales. Es 
decir cuando comienza a ir al jardín, al colegio, a un club, etc. 
Allí se encuentra con otra porción de la realidad y se da cuenta que el mundo de su 
casa no es El Mundo y empieza a ampliar su visión. En la sociedad encuentra modos 
nuevos de comportamiento y reglas de convivencia, que comienza a conocerlas por medio 
del juego para luego aplicarlas en su vida. (Berger y Luckman, 2004, p. 53) 
En ese sentido, puede observarse que las cualidades de los individuos se van 
formando a lo largo de su vida y que las características que el individuo posee en forma 
innata se van potenciando, atrofiando, o complementando, a medida que el individuo se va 
socializando. Podría pensarse que el ser humano logrará desarrollar un espíritu 
emprendedor en la medida que su proceso de socialización lo acompañe en ese camino. 
De esta manera cobra vital importancia la educación. No será igual el 
comportamiento emprendedor de un individuo que en su proceso de socialización no ha 
recibido ningún ejemplo de espíritu emprendedor, al de aquel que si ha podido observar y 
aprender actitudes propias de un emprendedor. Tales como la búsqueda de caminos 
alternativos, la toma de riesgos, el aprovechamiento de las oportunidades, el pensar ideas 
innovadoras, el ser perceptivo y tener motivación, entre otras tantas que ya han sido 
mencionadas a lo largo de este trabajo. 
Cabe aclarar que en dicho proceso de socialización están incluidas todas las 
interacciones que la persona realice con otras personas o instituciones de la sociedad. Por 
ello, no son solamente importantes la familia y la escuela, sino que también lo son las otras 
instituciones con las que se relacione el individuo, como un club, una iglesia o una 




Porter (2013, p. 176) dijo que el entrepreneurship es una práctica. Es un 
comportamiento, es decir una conducta y una actitud. Por eso, y retomando la idea de los 
párrafos anteriores que expresa cómo por medio de la educación se modifican 
comportamientos, puede concluirse que existe una estrecha relación entre espíritu 
emprendedor y educación. 
Por otro lado, luego de analizar la influencia que tiene la educación en la actitud 
emprendedora, resulta interesante estudiar el rol de las universidades. 
Por ello para Cárdenas, Peraza, Priego, Zapata (2012, p. 14) resulta importante la 
inclusión del tema emprendedorismo en la currícula universitaria. Sin embargo todavía se 
está lejos de eso. El Centro de Investigación Tecnológica de Chile (INTEC) realizó un 
estudio empírico en 4 países latinoamericanos (Argentina, Chile, Colombia y México) y 
obtuvo como resultado que los centros de formación para emprendedores se hallan 
generalmente dentro de las universidades, no en las instituciones de educación primaria o 
media. 
A su vez, este autor cita a Alan Gibb, cuando éste critica a las metodologías 
tradicionales de enseñanza por no favorecer y propiciar actitudes emprendedoras. 
Dehter (2001, p. 33) planteó en su trabajo “Responsabilidad Social de las 
Universidades Hispanoamericanas para la Animación de la Cultura Emprendedora 
Regional”, que las universidades hispanoamericanas no han logrado dar respuesta a las 
necesidades sociales relacionadas con el desarrollo empresarial y la generación de empleo. 
Este autor cuestiona si las mismas no se han concentrado demasiado en la formación del 
conocimiento, y han dejado de lado transferirlo adecuadamente en función de los intereses 
y necesidades específicas de las regiones. 
Ante esta problemática, Cárdenas, Peraza, Priego, Zapata (2012, p. 43) observan 




tema del entrepreneurship. Sin embargo, es necesario que ésta crezca aún más, para lograr 
que los profesionales que egresan de estas universidades, tengan las cualidades necesarias 
como para generar su propio empleo y no depender de conseguir que alguna empresa o el 
estado los emplee. Pero principalmente para poder convertirse en agentes de cambio que 
promuevan la mejora en la calidad de vida de su comunidad. 
Dehter (2001, p. 65) expresa que las universidades se han concentrado en la 
enseñanza de habilidades, entonces el alumno logra acercarse al conocimiento, pero 
principalmente en un contexto teórico y generalmente actúa en forma pasiva. Agrega que 
el alumno necesita complementar lo que recibe con su intuición o con otras herramientas 
como para salvar las diferencias entre los conocimientos adquiridos y la realidad.  
Este autor concluye que, es necesario incluir en la formación de los profesionales, 
además de los conocimientos teóricos, aquellos que les permitan tener características 
emprendedoras, que no hay por qué considerar que ser científico y ser un empresario 
exitoso es incompatible 
Estado y educación en emprendedorismo 
Puede decirse que, así como la educación genera externalidades positivas en una 
sociedad (Robert 2015, p. 68), la educación en emprendedorismo también las generará. Por 
lo tanto, si se deja a la educación en emprendedorismo únicamente en manos privadas, la 
cantidad de educación de estas características que existirá en la sociedad, será inferior a la 
óptima. Por ello resulta importante destacar la necesidad de la intervención del Estado en 
este punto. 
Para Robert, (2015, p. 68) ante la falta de percepción de los agentes privados acerca 
de los beneficios sociales que brinda la educación en emprendedorismo, se presenta la 
necesidad de que un ente supraindividual intervenga en este mercado para poder captar las 




de equilibrio del bien “educación en emprendedorismo” estarían en niveles por debajo de 
la cantidad optima, es decir la que maximiza la utilidad de la sociedad y logra captar los 
beneficios sociales que emanan de dicha educación. 
Esto no significa que la educación en emprendedorismo no pueda ser un bien 
suministrado en forma privada, de hecho en la mayoría de los países coexisten la 
educación pública y privada referida a esta temática; sino que quiere decir que dicha 
provisión no será suficiente para producir los beneficios individuales y comunitarios que 
permitan poder alcanzar el óptimo social. 
Dimensiones de la actitud emprendedora 
Son varios los autores que han tratado de definir al emprendedor a lo largo del 
tiempo que lo describe como una persona que quería asumir riesgos para llevar a cabo una 
acción y así obtener un beneficio. Por ello, para este estudio se definió como dimensiones 
a las características que debe presentar un estudiante en la formación de la actitud de 
emprendimiento. 
Dimensión: Oportunidades e iniciativas 
Para Cárdenas, Peraza, Priego, Zapata (2012, p. 67) una búsqueda de oportunidades 
similares es una búsqueda OR, por lo que las oportunidades cerradas/ganadas que 
contengan cualquiera de los atributos especificados son coincidencias. Cuantos más 
criterios seleccione, más oportunidades similares se identificarán en una búsqueda. Si hay 
más de 10.000 oportunidades cerradas/ganadas coincidentes, algunos de los registros más 
recientes no se incluirán en la lista relacionada de oportunidades similares, aunque sean 
muy relevantes. 
En el sistema educativo, se comprende que una búsqueda de oportunidades 




selecciona los atributos que utiliza esos criterios de búsqueda para identificar 
oportunidades similares.  
Ferreira (2006, p. 75) designa con el término de oportunidad a aquel momento que 
resulta ser propicio para algo, para llevar a cabo un negocio, para concretar una relación 
amorosa o bien para realizar la famosa travesía que siempre se anheló y postergó, es decir, 
cualquier acción que se lleva a cabo durante ese tiempo o momento propicio tendrá un 
final exitoso. 
En tanto, la oportunidad puede darse o estar constituida por factores que pueden ser 
intrínsecos o extrínsecos al sujeto. En el caso de los intrínsecos son aquellos que dependen 
estrictamente de la persona, por ejemplo, esta es la oportunidad que tengo de viajar a 
Europa porque cobré un buen dinero de la indemnización y podré afrontar con holgura los 
gastos del viaje. Y entonces, los extrínsecos son aquellos que no tienen que ver con el 
sujeto sino más bien con un tercero, por ejemplo, los precios de las propiedades han bajado 
considerablemente respecto del año anterior, por lo cual es mi oportunidad de comprar la 
casa. 
Para Cárdenas, Peraza, Priego, Zapata (2012, p. 43) algunos conceptos vinculados 
al término y que resultan ser de uso muy recurrente y corriente por la gente son, el de 
oportunidad laboral, que refiere a aquel ofrecimiento de un puesto de trabajo que propone 
excelentes condiciones de contratación. Y otro muy utilizado es el de pedir una 
oportunidad, usado generalmente cuando alguien le quiere pedir a otro que le permita 
probar nuevamente algo, por ejemplo, luego de un bajo rendimiento en el examen, Laura, 
le pidió otra oportunidad al profesor de matemáticas para volver a rendir el mismo. 
Por otra parte, en algunas partes del mundo se suele llamar con el término de 




supermercado mayorista de la vuelta de casa tiene un sector de oportunidades en el cual se 
puede encontrar muy buena mercadería a bajísimo precio. 
Dimensión: Actitud de Persistencia 
La persistencia está considerada como un valor muy importante para alcanzar un 
objetivo o llegar a una meta. Los expertos en coaching reconocen muchos valores (como la 
gestión del tiempo, la capacidad de planificación, el desarrollo de estrategias, la 
inteligencia intrapersonal, los conocimientos técnicos y profesionales, etc.), pero pocos tan 
relevantes como la persistencia. 
 Según Cárdenas, Peraza, Priego, Zapata (2012, p. 45) la Persistencia es la acción y 
efecto de persistir (mantenerse constante en algo, durar por largo tiempo). Por ejemplo: “Si 
quieres tener éxito en esta profesión, debes tener persistencia”, “Su persistencia le permitió 
ingresar al mundo de la televisión y hoy es una estrella”, “Admiro tu persistencia y tu 
capacidad para no bajar los brazos. 
Esta actitud y habilidad personal ayuda a suplir la carencia de otras habilidades. La 
persona persistente seguirá intentando pese a los eventuales fracasos y podrá aprender de 
cada uno de ellos. La persistencia también está vinculada a la superación de obstáculos, sin 
importar lo difícil que sean. 
Para Garriza (2015, p. 56) la persistencia de la visión, por otra parte, se refiere a la 
capacidad de la retina de conservar la impresión de las imágenes, lo que brinda 
continuidad a las películas. La persistencia retiniana hace que un objeto sea percibido aún 
cuando ya no esté frente a los ojos. 
Dimensión: Cumplimiento del contrato de trabajo 
Para Cárdenas, Peraza, Priego, Zapata (2012, p. 93)  en su sentido más amplio la 
palabra cumplimiento refiere a la acción y efecto de cumplir con determinada cuestión o 




con alguien previamente que se haría en un determinado tiempo y forma, es decir, la 
realización de un deber o de una obligación.  
En el sentido común, el cumplimiento es una cuestión que se encuentra presente en 
casi todos los órdenes de la vida, en el laboral, en el personal, en el social, en lo político, 
en el mundo de los negocios, entre otros, porque siempre, independientemente de sujetos, 
objetos y circunstancias, aparecerá este tema. 
En tanto, en el ámbito laboral, Espíritu (2006, p. 65) indica que el cumplimiento 
resulta ser una condición sin equanom a la hora de querer triunfar o permanecer en un 
determinado puesto. Si yo falto reiteradamente a mi empleo, cometo errores en mi 
desempeño los cuales por supuesto ocasionan serios problemas en la cadena de producción 
de la empresa estaré incurriendo en una falta concreta de cumplimiento de mis deberes 
laborales. 
Para Guerrero (2014, p. 176) en el mundo empresarial, al igual que en el laboral, el 
cumplimiento marcará de alguna manera el camino del éxito o no, porque en tanto y en 
cuanto una empresa cumpla con sus obligaciones de pagos, tanto con sus acreedores como 
con sus proveedores y recursos humanos, tal situación hará que la misma pase a ser una 
compañía que inspirará confianza a sus potenciales inversores por llevar efectivamente un 
cumplimiento en sus obligaciones.  
Liñán y Chen (2011, p. 86) estudiaron en sus trabajos las variables que podían 
influir sobre la intención emprendedora. En el cuestionario se le plantean al estudiante 
cuestiones que pueden condicionar esa intención, como son: la dificultad de la creación y 
mantenimiento de una empresa, la opinión de sus amigos, compañeros y familiares en el 
caso de que decidiera crear una empresa, así como su propio grado de satisfacción 




De esto se desprende fácilmente la connotación positiva que trae aparejado el 
término cumplimiento. Siempre que se cumpla con una tarea, una actividad o una 
obligación se estarán yendo por el camino de la superación personal. 
Por otra parte, con la palabra cumplimiento también se puede hacer referencia a la 
finalización de un plazo o de un período de tiempo para que se cumpliese algo. El pintor, 
antes de comenzar su trabajo nos aseguró que en dos semanas lo terminaría, dos semanas 
después ha hecho cumplimiento de su promesa y ya lo terminó conforme. 
Dimensión: Eficiencia y calidad 
Cárdenas, Peraza, Priego, Zapata (2012, p. 73) indican que hablar de eficiencia y 
calidad, se recoge información sobre el grado de confianza que cree tener el encuestado 
para desarrollar una serie de habilidades o capacidades que se enumeran en el cuestionario. 
Éstas tienen que ver, por ejemplo, con conocimientos  de mercadotecnia, negociación con 
proveedores, selección de personal o diseño de un plan de negocios, entre otros. 
Lucas et al. (2011) estudiaron algunos de los ítems contenidos en este bloque 
mediante una escala de autoeficacia que contiene ciertas capacidades técnicas relacionadas  
con funciones  de gestión emprendedora. Por otro lado, Chen (1998) nos aportan los ítems 
referentes a la asunción de riesgos y toma de decisiones en momentos de incertidumbre. 
Por ello, la eficiencia y calidad son dos palabras que quizás no forman parte de 
nuestro vocabulario común, pero con cuyo contenido nos topamos a diario, aún cuando es 
por lo general, justamente su ausencia la que lamentamos. Pero aquí no se trata de seguir la 
tradición de quejarse de la ineficiencia y falta de calidad de los otros, sino de darse cuenta, 
que significan estas dos cualidades en mi propio empeño y cuál es el impacto dentro de mí. 
En relación a la eficiencia, para Bartra (2010, p. 317) se refiere al uso de los 
recursos involucrados en la realización de una meta, o más específicamente a la relación 




una persona eficiente, queremos manifestar que hace su trabajo muy rápido, sin demoras, 
es decir hace un buen uso del recurso tiempo con relación al resultado vendido. Este 
concepto de eficiencia se aplica a cualquier otro recurso, siempre vinculado, por supuesto a 
un resultado definido. 
En cuanto a la calidad, Goyzueta (2005, p. 53) manifiesta que: Para el que realiza 
un trabajo, no importa de qué índole, el concepto de calidad debe estar presente a lo largo 
del proceso de elaboración, porque es la suma de los pasos que determinarán la calidad 
final.  En consecuencia, los dos conceptos, los cuales están íntimamente ligados y 
relacionados al desempeño empresarial, nos acompañan en realidad en todos los momentos 
de nuestras vidas. 
Para Cárdenas, Peraza, Priego, Zapata (2012, p. 88) el nivel de eficiencia y calidad 
puede ser aumentado al organizar y planificar mejor mis actividades y eso va a tener un 
impacto en mi autoestima. Quién no ha experimentado la sensación elevadora después de 
haber hecho "un buen trabajo", algo con lo cual quedamos enteramente satisfechos. Nos 
sentimos llenos de energía y de orgullo para seguir. 
Pero también hemos vivenciado situaciones a la inversa. Ello tiene que ver con que 
cada acción que hago, tiene un impacto sobre mi autoestima y autoconfianza, es decir la 
puede subir o bajar. Por lo tanto y esto es importante... Cada acción, cada cosa que yo 
hago, en mi trabajo o fuera de él, debe verse como una oportunidad (que quizás no vuelva) 
para cumplir algo con satisfacción. 
Dimensión: Correr riesgos 
Cárdenas, Peraza, Priego, Zapata (2012, p. 103) destacan que resulta de especial 
interés saber si el estudiante ha realizado algún curso relacionado con la creación de 
empresas. Por esta razón, se les plantea la cuestión de forma directa y posteriormente, 




respecto a una serie de actividades que se pueden considerar importantes a incluir en estos 
cursos relacionados con la creación de empresas. 
Cotidianamente en nuestras actividades el riesgo es una característica que nos 
acompaña. En algunas ocasiones se nos hace presente en situaciones extremas y en otros 
casos lo asumimos sin darnos cuenta. El riesgo es real y todas las personas tenemos que 
ver con él. 
Para Cárdenas, Peraza, Priego, Zapata (2012, p. 112) todas las personas que tienen 
éxito, alguna vez se arriesgaron a hacer algo, ¡así aprendieron! Quien quiera llegar a ser 
una persona emprendedora tendrá que arriesgarse, acertado es aquel refrán que dice: 
“Quien nada arriesga, nada gana”. Pero ¿se lanzaría a una piscina sin salvavidas y sin saber 
nadar?, ¿arriesgaría de esta manera su vida?, se preguntará ¿y lanzarme a la piscina, para 
qué? 
Seguramente no se arriesgaría solo porque sí, cada riesgo debe tener un propósito o 
una intención para poder decidir correrlo. Es importante evaluar si realmente puede 
permitirse arriesgar, es necesario evaluar tanto la recompensa potencial como el riesgo 
potencial. 
Cuando nos atrevemos a correr un riesgo, este debe ser moderado, con la 
probabilidad de hacerlo lo más calculable y predecible. Patton (1994, p. 320) dijo esto que 
es muy importante: “Tomar riesgos calculados, es completamente distinto de ser 
temerario” 
Por todo ello en nuestro caso particular, centramos la presente investigación en el 
estudio de la intención emprendedora de los estudiantes. Consideramos que se trata de un 
tema interesante, actual e importante dentro del emprendimiento y como hemos podido 
comprobar en la revisión de la literatura entendemos que aún se puede profundizar mucho 




Por lo tanto, el objetivo principal del trabajo que aquí se presenta es analizar la 
intención hacia la creación de empresas de los estudiantes así como la influencia de la 
educación universitaria en dicha actitud emprendedora 
Dimensión: Fijar metas 
Resulta interesante saber cuáles son los motivos y los frenos que los estudiantes 
encuentran importantes a la hora de fundar una empresa propia. Es por ello por lo que en 
este apartado se les plantean dos bloques de preguntas que deben valorar según crean que 
son más o menos importantes. 
De un lado, los motivos que según Cárdenas, Peraza, Priego, Zapata (2012, p. 153) 
pueden favorecer la creación de empresas, como pueden ser: las recompensas económicas, 
la independencia personal, la seguridad personal o familiar, el reconocimiento o la 
necesidad de inversión de un patrimonio personal. Y de otro lado, están los frenos, entre 
los que siguiendo el estudio de Kouriloff (2000) encontraríamos: el riesgo económico, las 
necesidades de capital inicial, las cargas fiscales, la falta de tiempo para la realización de 
otras actividades, la falta de conocimientos para poner en marcha una empresa o el temor 
al fracaso ¿Se fijan metas que tienen significado personal y conllevan un reto? ¿Tiene 
claridad en sus objetivos y como será capaz de sacarlos adelante? ¿Establece objetivos 
medibles en corto, mediano y largo plazo? 
Para Urbano (2006, p. 154) son preguntas que nos hemos hecho en algún momento 
de nuestra vida, las personas regularmente estamos creando ideas, sueños que en muchas 
ocasiones son una etapa previa a establecer metas que nos importarían llevar a cabo, a 
medida que maduramos la idea, esta empieza a estar presente ocupando un espacio en el 





Es importante empezar con un fin en la mente, que este claro para actuar 
eficazmente. Teniendo claridad en el fin, existe seguridad de que las cosas que se hagan, 
contribuirán de modo significativo a la visión personal que se tenga, ya sea desempeñando 
un empleo, desarrollando una empresa, estudio u otra cosa. 
Cárdenas, Peraza, Priego, Zapata (2012, p. 178) indican que solamente llega a su 
objetivo o meta, quien sabe que es lo que quiere lograr. Por ejemplo, en un maratón se 
tiene claro que hay una meta y para llegar a ella hay que recorrer cierta cantidad de 
kilómetros, y sobretodo quienes participan deben saber claramente dónde está ubicada para 
llegar a ella... si una persona competidora no sabe dónde está, será una persona fracasada 
porque no podrá llegar a la meta. 
Hay una historia pequeña pero con mucho mensaje que nos muestra la importancia 
de fijar nuestras metas. “Alicia se perdió cuando atravesó el espejo hacia el País de las 
Maravillas. Estaba muy asustada, especialmente cuando llegó a un lugar que tenía muchos 
caminos que se dirigían en todas direcciones. Alicia no sabía qué camino tomar y se sintió 
tranquila al ver a un gato que venía hacia ella por uno de los caminos, a quien le preguntó: 
¿Qué camino debo tomar? ¿Adónde vas? le respondió el gato, No lo sé, dijo Alicia Bueno, 
entonces cualquier camino te llevará, respondió sabiamente el gato alejándose 
rápidamente” Carroll) 
Dimensión: Conseguir información 
Para Cárdenas, Peraza, Priego, Zapata (2012, p. 186) tomar decisiones en la vida, 
implica tener suficiente información ¿qué recursos necesito?, ¿qué sucederá si hago esto?, 
¿qué resultados obtendré si dejo de hacer aquello?, ¿quién puede ser la persona que me 
puede ayudar?, ¿dónde encuentro determinada cosa?. Es imprescindible tener información, 





Lucas (2011, p. 37) de manera coloquial interroga ¿Para quién es importante la 
información? ¡Para todas las personas! Hoy en día la información es un elemento de 
importancia para el desarrollo personal y empresarial, la información ha llegado a ser un 
bien de extremo valor y su búsqueda es una inversión. Para tomar decisiones adecuadas en 
la vida y en los negocios es necesario contar con la suficiente información. 
Por ello, si se quiere minimizar los riesgos en acciones importantes, es fundamental 
recopilar la información necesaria y útil, porque cuando no se tiene es muy fácil que se 
tengan problemas o simplemente que las cosas no salgan como se esperaban. Existen 
diversos medios de comunicación que nos pueden facilitar la información y ayudarnos a 
mantenernos actualizados en los datos que son necesarios para nuestras tareas: la radio, la 
televisión, la prensa y más avanzados aún, el internet, correo electrónico, otros. Recuerda 
que: Quien tiene la información y la utiliza adecuadamente está un paso delante de las 
demás personas, porque la información es poder. 
Dimensión: Planificar y seguimiento sistemático 
Para Cárdenas, Peraza, Priego, Zapata (2012, p. 214) el proceso de planificación, 
seguimiento y evaluación consiste en preparar, evaluar y adaptar la estrategia y el plan de 
negocios para el desarrollo del emprendimiento. Este artículo presenta algunos 
lineamientos acerca de por qué y cómo introducir un proceso sistemático para llevar a cabo 
estas actividades que son componentes centrales en la gestión del emprendimiento. 
Para Coque (2011, p. 167) el proceso de planificación, seguimiento y evaluación 
consiste en elaborar el Plan Estratégico y el Plan de Negocio para el fomento de la actitud 
de emprendimiento, así como en revisar/actualizar y evaluar los resultados. Esta es una 
parte crucial del proceso de Gestión Estratégica ya que permite la innovación constante de 
sus logros y redefinir su curso cuando sea necesario. Modificar sus estrategias, con base en 




emprendimiento, sus servicios y sus productos, así como también para saber si las 
expectativas del emprendimiento y otros involucrados son satisfechas. 
De igual manera que en las empresas, las principales herramientas del 
emprendimiento son el estudio de factibilidad y el plan de negocio. El estudio de 
factibilidad se usa cuando se establece del emprendimiento. El plan de negocio es una 
herramienta de uso continuo ya que es el vector que guía las acciones estratégicas del 
emprendimiento. 
Cárdenas, Peraza, Priego, Zapata (2012, p. 223) sostienen como herramienta de 
gestión principal, el plan de negocio debe ser constantemente vigilado, introduciéndole con 
rapidez las actualizaciones y modificaciones necesarias, adaptándolo a las demandas y 
pronósticos del mercado, y asegurando que el emprendimiento ofrezca servicios 
competitivos a las empresas. La situación del emprendimiento cambia una vez que está 
firmemente establecida y en operación. 
Consecuentemente, los planes de acción deben ser actualizados a partir de 
encuestas sobre las necesidades y los intereses de los clientes (empresas incubadas). Esta 
actualización debe llevarse a cabo regularmente, si fuera posible cada cuatro o cinco 
meses. Como mínimo, el plan de negocio debe ser actualizado anualmente. 
 Una vez que las estrategias y acciones del emprendimiento están definidas, es 
necesario desarrollar procedimientos operativos que permitan que el plan sea monitoreado, 
evaluado y controlado. Para ello se recomienda establecer estándares porcentuales para 
comparar los logros reales con los previstos y controlar estos indicadores. Estas 
comparaciones deberían llevarse a cabo regularmente (preferentemente en forma mensual) 
para poder controlar cada etapa del proceso. Para asegurar bases sólidas para el sistema de 





Estos indicadores deberían proporcionar información cuantitativa y/o cualitativa 
cuando se los compara con las metas o estándares previamente establecidos, y mostrar si 
las actividades que están siendo implementadas están en la línea correcta o si necesitan ser 
corregidas. En particular, la definición de indicadores de desempeño y criterios de 
evaluación depende en gran medida de la consulta a todos los involucrados con el fin de 
decidir cuáles indicadores de desempeño deberían ser adoptados para satisfacer las 
expectativas. 
Por ello, para el estudiante, en el fomento del emprendimiento, este no es siempre 
un proceso fácil, ya que normalmente tienen un número relativamente grande de 
inversores, cuyos intereses no siempre son convergentes. Esto es la razón por la que 
frecuentemente es la propia institución que tiene que definir sus indicadores. 
Por ello, se considera que un negocio bien manejada puede presentar sus logros a 
sus socios y a la comunidad en forma transparente, a través de datos cuantitativos y 
cualitativos 
Dimensión: Ser persuasivo y crear redes de apoyo 
Cárdenas, Peraza, Priego, Zapata (2012, p. 43) sostienen que el término innovación 
comienza a tomar trascendencia por su rol central como motor del desarrollo económico a 
partir de los avances teóricos presentados por Shumpeter al comienzo del siglo pasado. 
Así, la innovación es definida como “la realización de nuevas combinaciones de los 
medios de producción”. Esto puede deberse a la introducción de un nuevo producto o a 
una nueva calidad de producto, como también a la introducción de un nuevo método de 
producción. 
Para Cárdenas, Peraza, Priego, Zapata (2012, p. 214) la innovación recorre un 
camino mediante el cual el conocimiento se traslada y se convierte en un proceso, un 




empresario innovador ve el cambio como una norma saludable aunque no necesariamente 
lleva a cabo el cambio él mismo. Pero busca el cambio, responde a él y lo explota como 
una oportunidad. 
Las innovaciones pueden dividirse en dos grandes grupos: las innovaciones 
incrementales y las innovaciones radicales. En el caso de las innovaciones incrementales, 
los productos, servicios o diversos sistemas son mejorados en menor escala. En el segundo 
caso, las transformaciones son de gran magnitud y suponen un cambio de paradigma o una 
discontinuidad en los sistemas o productos fabricados. Sin embargo, en las organizaciones 
las innovaciones radicales suelen encontrar gran resistencia, ya que amenazan las formas 
tradicionales de operación. 
La necesidad de lograr un comportamiento emprendedor parece sumamente 
importante en un mundo en constante evolución y competencia creciente, convirtiéndose 
de esta forma en un bien de alto valor para todo tipo de empresas. Esto se debe a que las 
organizaciones que han perdido el espíritu emprendedor tarde o temprano se estancan, ya 
que son superadas por empresas más dinámicas. 
A decir de Veciana (2003. p. 83) la inercia y el conformismo pueden ser 
perjudiciales, por lo que es necesario que se reavive el espíritu emprendedor al interior de 
la organización y se fomente la aparición de un verdadero empresario interno, con alta 
proactividad frente a los escenarios nuevos que vive la empresa. 
La creatividad y la búsqueda permanente de “lo nuevo”, contribuye al proceso de 
cambio tecnológico que en los últimos años se ha acelerado en forma vertiginosa. Esta 
situación genera el acortamiento de los plazos entre la fase inicial y final del proceso de 
innovación. Asimismo, se apoya en la creciente importancia que le asignan los centros 
estatales y universidades a la Investigación y Desarrollo, especialmente de los países 




de cambio, pues pueden contribuir a generar conocimiento, a transformarlo en tecnología y 
a introducir dichos cambios en el mercado como emprendedores independientes o dentro 
de una organización. 
Dimensión: Autoconfianza 
Teniendo en cuenta que los adolescentes están en plena formación y desarrollo de 
su personalidad es importante la preocupación académica de que se formen con actitudes 
de emprendedor puesto que la realidad actual en todas sus dimensiones así lo exige. 
Cárdenas, Peraza, Priego, Zapata (2012, p. 275) manifiestan que la propuesta 
impulsa la inserción de contenidos de emprendimiento en la curricular, en forma 
transversal y el manejo de metodologías activas en el aula, basadas en el "aprender 
haciendo", para desarrollar y reforzar en los alumnos/as cambios de actitud orientados a 
favorecer el emprendimiento en forma integral: social, cultural, de negocios etc. y 
proporcionarles herramientas básicas y conocimiento para generar sus negocios o 
propuestas que permitan superar necesidades en su localidad. 
Es la capacidad para realizar una labor con seguridad y ánimo, gracias al 
conocimiento de las propias habilidades y a la actitud de confianza para afrontar 
circunstancias nuevas y retador herramienta indispensable para atraer la riqueza, no 
depende de la cantidad de dinero que tenemos, depende de la experiencia .No se nace con 
ella, se construye durante toda la vida y por eso no se adquiere de manera integral, por el 
contrario se va adquiriendo poco a poco, desarrollándose en los diferentes aspectos de 
nuestra vida. 
Para Ruiz y Rojas (2015, p. 71) es así como una persona puede tener mucha 
confianza en su desempeño como ejecutivo de negocio, pero ninguna cuando se expresa en 
público. Hay ciertas formulas recomendadas por expertos en la materia que nos pueden 




el desarrollo de nuestro potencial de la mente es el mejor medio que conozco. De cualquier 
modo aquí voy a exponer lo que según mi criterio es fundamental para desarrollar la 
seguridad en sí mismo. 
Para ser un emprendedor se requiere tener cierto perfil, ciertas aptitudes y ciertas 
características de personalidad. No es una tarea fácil identificar con claridad cuál debe ser 
el perfil de un emprendedor, pero muchos autores coinciden que los factores más 
importantes a tener en cuenta, son los siguientes: 
 Personalidad idealista y astuta, preocupada por hacer dinero pero no obsesionados 
 No les interesa demasiado el poder sino la autonomía, les gusta ponerse a prueba, 
enfrentar riesgos pero no a lo loco, sino planificados; 
 Les gusta demostrar y demostrarse lo que saben, pueden y valen; 
 Tienen capacidad de concentración para la resolución y búsqueda de salidas exitosas a 
problemas, tienen cierto carisma o mística y esperanza respecto a su emprendimiento, 
 No tienen todo absolutamente claro, tienen miedos como todo ser humano, pero a pesar 
de ello se animan; 
 Son capaces de sacrificarse por su obra pero sin perder la cordura, son ansiosos y 
buscan ofrecer un producto o servicio de calidad superior, distinto, destacado; 
 Les gusta dejar su marca en la vida a través de su emprendimiento, están convencidos 
de que el éxito es 99% transpiración y 1% inspiración, 
 Saben que se pueden equivocar pero también saben que el fracaso es no intentarlo de 
nuevo. 
 Otros aspectos a tener en cuenta 
 Autoconfianza. La autoconfianza es la capacidad del individuo en creer en sí mimo, y 




La persona emprendedora tiene que tener confianza absoluta en su proyecto y en 
que está preparada para sacarlo adelante. Va tomar decisiones y lo tiene que hacer de 
manera decidida, sin miedo y confiando en sí misma, aunque puedan ser erróneas o el 
resultado no sea el esperado. 
Según Cárdenas, Peraza, Priego, Zapata (2012, p. 43) la confianza debe extenderse 
también a las personas que van a formar parte de la empresa. Y es que esta capacidad 
(estrechamente relacionada con la autoestima personal) se relaciona directamente con 
algunas habilidades de liderazgo como la motivación.  
El emprendedor tiene que saber dónde quiere llegar y estar en disposición de 
realizar todo lo necesario para lograrlo. Por eso, esta capacidad se relaciona con otras 
como la voluntad de finalizar correctamente las tareas que se comienzan, y con la energía 
vital y con el entusiasmo, necesarios para conseguir logros de largo recorrido. Asunción de 
riesgos. Supone una predisposición a no evitar situaciones que impliquen incertidumbre o 
riesgo potencial. 
Cárdenas, Peraza, Priego, Zapata (2012, p. 43) indican que la persona 
emprendedora va a asumir riesgos, pero éstos deben ser calculados. El proceso de creación 
de una empresa no se acomete (o, al menos, nunca debería hacerlo) de manera aleatoria. El 
emprendedor ha analizado el entorno, ha diseñado su producto o servicio, ha analizado la 
viabilidad de su negocio y ha establecido unos resultados previsibles para su actividad. 
Resultará contraproducente asumir demasiados riesgos si la realidad lo 
desaconseja, o trabajar en un ambiente de total inseguridad. Por tanto, es necesario calcular 
los riesgos de cada decisión que se tome y, por supuesto, evitar los que sean innecesarios. 
Expectativa de control. Se relaciona con la capacidad de la persona para asumir la 




En ocasiones, la persona emprendedora puede culpar de sus propias decisiones a 
otras personas o circunstancias. Esto sucede porque su expectativa de control es externa, 
esto es, considera que el resultado de sus acciones se debe a la suerte o a causas no 
relacionadas con su conducta. Pero realmente es necesario que su expectativa de control 
sea interna y asuma la independencia de sus acciones con respecto al entorno y la relación 
entre su conducta y el resultado. 
Tolerancia a la frustración. Puede definirse como la capacidad de persistir en la 
conducta encaminada a obtener un resultado, a pesar de las dificultades o retrasos que 
hayan de enfrentarse. 
Para Cárdenas, Peraza, Priego, Zapata (2012, p. 273) esta es una cualidad 
fundamental en la persona emprendedora, porque va a tener que enfrentarse a retrasos, 
dificultades o imprevistos que le pueden llevar al desengaño y al fracaso. Es normal que no 
todo salga bien a la primera y tropezar varias veces, pero es necesario saber afrontar los 
obstáculos que se pueden interponer en el camino y perseverar. Orientación comercial. 
Tiene que ver con la preferencia por las relaciones interpersonales laborales, lo que incluye 
la capacidad de comunicación y de obtención de la información adecuada para lograr los 
objetivos que se persiguen, o para la generación de relaciones de colaboración. 
Las habilidades o competencias más directamente relacionadas con este rasgo son 
las que tienen que ver con las habilidades de comunicación interpersonal, negociación y 
venta. El emprendedor no actúa aislado: el desarrollo de su proyecto, su puesta en marcha 
y su crecimiento y éxito van a depender de las relaciones que establezca en diferentes 
ámbitos, por lo que conviene que tenga facilidad para las relaciones personales, para la 
comunicación y para la negociación. Por supuesto, debe tener habilidades para la venta y 





2.3. Definición de términos básicos 
Actitud Psicológica: Es la identidad del emprendedor se realiza midiendo los rasgos 
de la personalidad y la motivación que posee a emprender, es autoeficiente y sabe tomar 
decisiones. Además posee una habilidad mayor que en resto de las personas para lograr sus 
resultados ante la importancia que tiene la inteligencia emocional en los emprendedores. 
Reconoce en ellos, una gran habilidad para interrelacionarse. El control que poseen sobre 
sus emociones, hace que los problemas, las frustraciones se vuelvan un motor para 
solucionarlos.  
Condición Demográfico: Existe alguna evidencia para suponer que personas que 
poseen similares antecedentes familiares, orden en el nacimiento, estado civil, edad, nivel 
educacional de sus padres y de él mismo, experiencia laboral, status socioeconómico, 
determinaría un perfil emprendedor. 
Actitudinal: La actitud es definida como una predisposición a responder 
favorablemente o no hacia un determinado objeto. El mismo, puede ser una persona, un 
lugar, un evento, una actividad, un concepto mental, etc. sostiene que las actitudes son 
tridimensionales. Producen tres tipos de reacciones: afectivas, cognitivas y 
comportamentales. 
Enseñanza de la capacidad emprendedora: Cada vez es mayor el consenso que 
existe en el rol de la Universidad como formadora de emprendedores, considera que para 
las universidades, el hecho de formar emprendedores, se podría considerar la “tercera 
obligación”, actuando como motor de desarrollo y de transferencia de la tecnología. 
Habilidades del emprendedor: Es conocer ya que continuamente va a vender sus 
ideas a diferentes personas, tanto financiadores como compradores, además el hecho de 
tener habilidades interpersonales le ayuda a motivar a los empleados para que den todo de 




Modelo dinámico: explica que los emprendedores aprenden de los errores 
cometidos. Es decir, en base a su experiencia exitosa o no, volverán o no a reproducir las 
mismas conductas. Las decisiones tomadas con anterioridad van dejando un camino que 
predispone a la toma de decisiones futuras. 
Fomento del emprendimiento; Es enseñar las actitudes emprendedoras es a través 
de la realización del aprendizaje en forma activa. De esta forma los educandos aprenden 
por la propia experiencia, la viven, la reconocen y la evalúan. 
Búsqueda de oportunidades: Identifica y actúa en búsqueda de nuevas 
oportunidades de negocios como obtener financiamiento, mano de obra o asesoramiento. 
Persistencia: Toma acciones repetidas o diferentes para sobrepasar un obstáculo. 
Compromiso con el contrato de trabajo: Soy responsable por los problemas 
derivados al completar un trabajo, Permaneceré junto a sus operarios para completar un 
trabajo, Expresa su responsabilidad para la satisfacción del cliente. 
Demanda por calidad y eficiencia: Actúa para alcanzar o pasar los niveles de 
calidad o mejorar los anteriores. Se esfuerza por hacer las cosas mejor, más rápida y más 
económica. 
Toma de riesgos moradores: De preferencia a situaciones que envuelvan riesgos 
calculados. 
Establecimiento de metas: Establece objetivos claros, específicos a corto y largo 
plazo. 
Búsqueda de Información: Busca información de clientes, proveedores y 
competidores. Consulta especialistas en asesoría empresarial y técnica. Utiliza contactos 




Planificación constante y control: Aplica una planificación lógica y escalonada 
para  lograr sus objetivos. Controla el desarrollo de su negocio y pasa a una estrategia 
alternativa – Si fueses necesario – para lograr sus objetivos 
Persuasión y elaboración de redes de apoyo: Usa estrategia deliberadas para 
influenciar y persuadir a otros. Aprovecha contactos comerciales y personales para lograr 
sus objetivos. 
Autoconfianza: Tienes una fuerte creencia en sus capacidades y habilidades. 









Hipótesis y variables  
3.1. Hipótesis 
3.1.1. Hipótesis general 
Ho. La aplicación del Programa CEFE no influye significativamente en el 
desarrollo de las actitudes emprendedoras de los estudiantes del VII Ciclo de 
Ingeniería Industrial en la Universidad Nacional del Callao 
Hi. La aplicación del Programa CEFE influye significativamente en el desarrollo de 
las actitudes emprendedoras de los estudiantes del VII Ciclo de Ingeniería 
Industrial en la Universidad Nacional del Callao 
3.1.2. Hipótesis específicas 
Ho. La aplicación del Programa CEFE no influye significativamente en el 
desarrollo de la búsqueda de oportunidades y toma de iniciativas de los estudiantes 
del VII Ciclo de Ingeniería Industrial en la Universidad Nacional del Callao 
Hi. La aplicación del Programa CEFE influye significativamente en el desarrollo de 
la búsqueda de oportunidades y toma de iniciativas de los estudiantes del VII Ciclo 
de Ingeniería Industrial en la Universidad Nacional del Callao 
Ho. La aplicación del Programa CEFE no influye significativamente en el 
desarrollo de la persistencia de los estudiantes del VII Ciclo de Ingeniería Industrial 
en la Universidad Nacional del Callao 
Hi. La aplicación del Programa CEFE influye significativamente en el desarrollo de 
la persistencia de los estudiantes del VII Ciclo de Ingeniería Industrial en la 




Ho. La aplicación del Programa CEFE no influye significativamente en el 
desarrollo de la fidelidad en el cumplimiento de los contratos de trabajo de los 
estudiantes del VII Ciclo de Ingeniería Industrial en la Universidad Nacional del 
Callao 
Hi. La aplicación del Programa CEFE influye significativamente en el desarrollo de 
la fidelidad en el cumplimiento de los contratos de trabajo de los estudiantes del 
VII Ciclo de Ingeniería Industrial en la Universidad Nacional del Callao 
Ho. La aplicación del Programa CEFE no influye significativamente en el 
desarrollo de la exigencia de eficiencia y calidad de los estudiantes del VII Ciclo de 
Ingeniería Industrial en la Universidad Nacional del Callao 
Hi. La aplicación del Programa CEFE influye significativamente en el desarrollo de 
la exigencia de eficiencia y calidad de los estudiantes del VII Ciclo de Ingeniería 
Industrial en la Universidad Nacional del Callao 
Ho. La aplicación del Programa CEFE no influye significativamente en el 
desarrollo de la asunción de riesgos de los estudiantes del VII Ciclo de Ingeniería 
Industrial en la Universidad Nacional del Callao 
Hi. La aplicación del Programa CEFE influye significativamente en el desarrollo de 
la asunción de riesgos de los estudiantes del VII Ciclo de Ingeniería Industrial en la 
Universidad Nacional del Callao 
Ho. La aplicación del Programa CEFE no influye significativamente en el 
desarrollo de la fijación de metas de los estudiantes del VII Ciclo de Ingeniería 




Hi. La aplicación del Programa CEFE influye significativamente en el desarrollo de 
la fijación de metas de los estudiantes del VII Ciclo de Ingeniería Industrial en la 
Universidad Nacional del Callao 
Ho. La aplicación del Programa CEFE no influye significativamente en el 
desarrollo de conseguir información de los estudiantes del VII Ciclo de Ingeniería 
Industrial en la Universidad Nacional del Callao 
Hi. La aplicación del Programa CEFE influye significativamente en el desarrollo de 
conseguir información de los estudiantes del VII Ciclo de Ingeniería Industrial en 
la Universidad Nacional del Callao 
Ho. La aplicación del Programa CEFE no influye significativamente en el 
desarrollo de la planificación y realización de un seguimiento sistemático de los 
estudiantes del VII Ciclo de Ingeniería Industrial en la Universidad Nacional del 
Callao 
Hi. La aplicación del Programa CEFE influye significativamente en el desarrollo de 
la planificación y realización de un seguimiento sistemático de los estudiantes del 
VII Ciclo de Ingeniería Industrial en la Universidad Nacional del Callao 
Ho. La aplicación del Programa CEFE no influye significativamente en el 
desarrollo de ser persuasivo y la creación de redes de apoyo de los estudiantes del 
VII Ciclo de Ingeniería Industrial en la Universidad Nacional del Callao 
Hi. La aplicación del Programa CEFE influye significativamente en el desarrollo de 
ser persuasivo y la creación de redes de apoyo de los estudiantes del VII Ciclo de 




Ho. La aplicación del Programa CEFE no influye significativamente en el 
desarrollo de la autoconfianza de los estudiantes del VII Ciclo de Ingeniería 
Industrial en la Universidad Nacional del Callao 
Hi. La aplicación del Programa CEFE influye significativamente en el desarrollo de 
la autoconfianza de los estudiantes del VII Ciclo de Ingeniería Industrial en la 
Universidad Nacional del Callao 
3.2. Variables 
Variable independiente: Programa CEFE 
Variable dependiente: Actitudes emprendedoras 
Definición conceptual de las variables 
Variable independiente: Programa CEFE 
En base a los estudios de Bernuy (2010), Fernández (2010) y el MINEDU (2011) 
para este estudio se define que el Programa de sensibilización con una metodología 
participativa “aprender haciendo” con una orientación a la formación de emprendimientos 
tienen como base el desarrollo personal del estudiante. Se emplea un conjunto de 
estrategias  de aprendizaje como ejercicios estructurados, estudio de casos y luego de roles, 
que sumados a procesos y herramientas de facilitación provoca en el participante una 
mayor disposición para lograr aprendizajes significativos. Esta  metodología tiene como 
principio el uso de diferentes canales perceptivos, el enfoque por competencia, la lúdica y 
el fortalecimiento de vínculos afectivos en el grupo, en la cual se vincula las características 






Variable dependiente: Actitudes emprendedoras 
Desde el enfoque por competencias en la formación del sujeto concordando con 
Cárdenas, Peraza, Priego, Zapata (2012, p. 273)  se define que son cualidades y 
comportamientos personales necesarios para ser una persona exitosa optando por ser un 
emprendedor empresarial, social o intra emprendedor referido a individuos que destacan al 
interior de una organización en la cual sus características emprendedoras se agrupan en la 
capacidad de logro, capacidad de planificación y la capacidad de afiliación considerando 
que un emprendedor siempre prioriza sus actividades, está dispuesto a correr riesgos, es 
apasionado de la incertidumbre y la aventura, pero siempre calcula las consecuencias de 
sus actos, está impaciente por obtener resultados y trabaja con altas expectativas, es 
sumamente optimista y ve siempre hacia delante. 
3.3. Operacionalización de las variables 
Variable independiente: Programa CEFE 
Es el proceso de aplicación sistemática de instrucción sobre el fomento de cambio 
de actitud, mentalidad en el sujeto en quien se precisa dotar de características suficientes 
para optimizar el proceso de autogeneración del conocimiento, capacidad de ser, estar y 
hacer contribuyendo en su desarrollo personal. 
Estructuralmente, el programa está compuesto por contenidos, estrategias, en la 
cual se refuerza las capacidades propias del individuo, así se promueve la formación de 
competencias, en la cual el proceso metodológico está desarrollado en un plan articulado a 









Estructura del programa CEFE. 
Contenidos del programa Sesiones 
Características emprendedoras personales CEP!s 01 
Factores del entorno que influyen en la formación de emprendedores: 
Autoevaluación de su perfil emprendedor 
02 
Fijar metas, planificación y búsqueda de información. Estilos de 
aprendizaje y ciclo de aprendizaje por experiencia, Kolb 
03 
Habilidades sociales. Principios de la metodología participativa. 
Proceso de aprendizaje. 
04 
Creatividad e ideas de negocios. Importancia de la empresa. Rol del 
facilitador. Técnicas de facilitación 
05 
Herramientas para analizar y seleccionar la mejor idea de negocio. 06 
Análisis interno y externo. Estrategia de negocios. 07 
Definición del plan de negocio, componentes e importancia. 08 
Marketing y perfil de la clientela. Oferta y demanda. 09 
Sondeo de mercado y análisis de la competencia. Búsqueda de 
información y oportunidades. 
10 
Organización del negocio y rol de empresario. Habilidades para 
comunicar, motivar y delegar. 
11 
Planificación de la producción. Diseño de producto. Proceso 
productivo, insumos, maquinarias y equipos. Proyección de venta en 
unidades. 
12 
Tipos de costos según cambios en la producción y función. 
Definición de precios. Proyección de venta en soles. 
13 
Inversión y financiamiento. 14 
Definición, elementos e importancia del flujo de caja. 15 
 
Variable dependiente: Actitudes emprendedoras 
Las actitudes emprendedoras son los procesos o fenómenos del emprendedor que 
va acompañado de diversas actividades tendentes a fomentar este tipo de fenómeno. Las 
políticas públicas han sido una de las herramientas más utilizadas para favorecer la 
creación de empresas, en ella se desprende de los objetivos, en este trabajo de tesis nos 
vamos a concentrar en estudiar sólo la influencia del programa sobre aspectos actitudinales 




del concepto de actitud tal como ha sido elaborado por la psicología social tienen en 
común el caracterizarla como una tendencia a la acción adquirida n el ambiente en que se 
vive y derivada de experiencias personales y de factores especiales a veces muy 
complejos. 
Tabla 2 
Formación de actitudes emprendedoras. 


















Predisposición para el trabajo 5 
Persistencia Formación recibida 6, 7, 8, 9 





Función de las expectativas 11, 12, 13 
Voluntad emprendedora 14, 15 
Eficiencia y calidad Desarrollo de habilidades 16, 17, 18 
Posición ante el riesgo 19, 20, 
Correr riesgos actitud ante el futuro incierto 21, 22, 23 
Medida de capital 24, 25 
Fijación de metas Tiempo invertido 26, 27, 28 
Capacidad de liderazgo 29, 30 
Conseguir 
información 
Habilidades interpersonales 31, 32, 33 
Medida a través de la fluidez 34, 35 
Planificación y 
seguimiento 
Generación de alternativas 36, 37, 38 
Flexibilidad alcanzar objetivos 39, 40, 41 
Persuasión y 
creación de redes de 
apoyo 
Representatividad 42, 43, 44 
Motivación de logro 45,  
Autoconfianza Medio para conseguir un objetivo 46, 47, 48 
Confianza en sus capacidades 49, 50 
Por ello, en este estudio, en general, el término actitud designa un estado de 
disposición psicológica, adquirida y organizada a través de la propia experiencia, que 
incita al individuo a reaccionar de una manera característica frente a determinadas 
personas, objetos o situaciones, ya que toda actitud posee un aspecto cognitivo: Se basa en 
creencias y opiniones hacia diferentes objetos o situaciones. Información que el sujeto 
adquiere en el medio social, asimismo se aprecia un aspecto afectivo: Las creencias y 
opiniones poseen componentes afectivos que generan atracción o rechazo, en consecuencia 




situación u objeto, así como un aspecto comportamental: En una situación específica estas 
creencias, opiniones, sentimientos y normas se traducen en acción, finalmente, se 
considera a la actitud como el producto final del proceso de socialización, son aprendidas 
en el seno social y condicionarán las respuestas del sujeto hacia determinados grupos, 
objetos, hechos y situaciones. Se van construyendo y anclando en cada relación 
interpersonal, donde los individuos incorporan valores, hacen atribuciones y actúan en 







4.1.-  Enfoque de investigación 
De acuerdo con los aportes teóricos de Hernández et al (2010) en la presente 
investigación se asumió el método experimental así como del método especifico hipotético 
deductivo en el enfoque cuantitativo, trata con detalle los pasos que se debe seguir en el 
proceso de recolección de datos. En el ámbito educativo su aspiración básica es descubrir 
las leyes por las que se rigen los fenómenos educativos y elaborar teorías científicas que 
guíen la acción educativa. De manera que el método se ejecutara mediante la aplicación de 
los instrumentos de pre prueba y post prueba para determinar los efectos del programa de 
sensibilización en el fomento de actitudes emprendedoras. 
4.2. Tipo de investigación 
De acuerdo con la teoría de Bernal (2002) la presente investigación fue de tipo 
aplicada, dado que en este tipo de trabajo se buscó realizar la relación causa efecto, donde 
la variable independiente Programa CEFE en el fomento de la Actitud emprendedora en 
los estudiantes del VII ciclo de la Facultad de Ingeniería Industrial de la Universidad 
Nacional del Callao. 
Asimismo, fue una investigación aplicada dado que este tipo de investigación 
también recibe el nombre de práctica o empírica, se caracteriza porque busca la aplicación 
o utilización de los conocimientos que se adquieren. 
4.3. Diseño de investigación 




El tipo de diseño que se utilizó en la investigación está compuesto con pre test-post 
test con grupos intactos. Esta investigación corresponde al diseño cuasi-experimental 
porque los sujetos de la muestra en estudio son seleccionados de forma intencional y no al 
azar. 
Dentro del contexto psicológico y social, suelen llevarse a cabo, con frecuencia, 
estudios de carácter aplicado que, por razones prácticas y éticas, son imposibles de 
realizarlos mediante métodos experimentales. En estos casos, es aconsejable recurrir a la 
metodología cuasi-experimental como única alternativa a la experimentación clásica. Un 
estudio es cuasi-experimental cuando las variables no pueden ser controladas por el 
investigador y cuando se trabaja con muestras naturales o intactas. Este nuevo enfoque de 
investigación, propuesto por Campbell y Stanley (1979) y desarrollado por Cook y 
Campbell (1996), permite resolver problemas de índole práctica propios de ámbitos 
aplicados, como cuando se pretende introducir cambios en el sistema educativo de las 
escuelas. 
Desde el punto de vista de la lógica del método, el cuasi-experimento no se ajusta a 
los requerimientos del experimento verdadero dada la imposibilidad de asignar los 
participantes, de forma aleatoria, a las condiciones de tratamiento y de tener controladas 
todas las posibles explicaciones alternativas, como ocurre con el experimento verdadero. 
Siempre planea la amenaza de que un tercera variable sea la pretendida causa de los 
cambios operados en la variable de respuesta. 
Al usarse la cuasi-experimentación como una metodología de evaluación de 
programas, nos estamos refiriendo a un enfoque que, recientemente, está recibiendo un 
fuerte impulso y amplio eco dada la necesidad que tienen la instancias gubernamentales e 
instituciones públicas de evaluar la efectividad de sus programas y el beneficio que 




Por ello, en este estudio el diseño que correspondió al estudio es cuasi experimental 
con grupo control y grupo experimental, ya que se tomó a un grupo de estudiantes del 5to 
grado de secundaria de manera intacta denominada experimental y otro control. En tal 
sentido el paradigma estructural fue: 
Diseño cuasi experimental con grupo de control y experimental 
GE: 01, X 04 
GC: 03, - 04 
Dónde: 
GE: Grupo Experimental  
GC= Grupo Control  
01, 03 Medición Pretest Actitud emprendedora 
04, 04: Medición Postest Actitud emprendedora 
X: Aplicación – experimentación Aplicación del Programa CEFE 
Este diseño incluyó dos grupos, uno recibe el tratamiento experimental y el otro no 
(grupo de control). Es decir, la manipulación de la variable independiente alcanza sólo dos 
niveles: presencia y ausencia. Los sujetos son asignados a los grupos de manera arbitraria. 
Después de que concluye el periodo experimental, a ambos grupos se les administra una 
medición sobre la variable dependiente en estudio. 
La tesis se realizó en tres fases, en la primera se realizara el diagnóstico para 
identificar los temas que se desarrollaran en las sesiones educativas y se desarrollaran los 
contenidos educativos de las sesiones del programa CEFE, en la segunda parte se aplicaran 
las sesiones educativas dirigidas a los estudiantes, y por último en la tercera fase se realizó 






4.4. Población y muestra 
Población 
Para este estudio se considera el siguiente concepto “En los diseños cuasi-
experimentales los sujetos no son asignados al azar a los grupos, sino dichos grupos ya 
estaban formados antes del experimento, son grupos intactos”. (Hernández, Fernández y 
Bautista, 2010, p. 179). 
De acuerdo con lo anterior se considera que la población está constituida por 105 
estudiantes del VII ciclo en la Facultad de Ingeniería Industrial de la Universidad Nacional 
del Callao. 
Criterio de Inclusión:  
Estudiantes de ambos sexos, con consentimiento informado. 
Estudiantes que cursando el VII ciclo en la Facultad de Ingeniería Industrial de la 
Universidad Nacional del Callao 
Criterio de Exclusión: 
Los estudiantes con 15 % de inasistencia a las sesiones educativas 
Los estudiantes que no asistan a las pruebas de entrada y salida. 
Muestra. 
La muestra para el estudio es del tipo no probabilístico intencional por 
conveniencia. En este tipo de muestreo a decir de Hernández et al (2010) es posible 
designar arbitrariamente el grupo de trabajo por situación natural o por conformación 
anterior. 
Para este caso, el estudio se seleccionó la muestra de manera intencional y  estuvo 




Universidad Nacional del Callao divididas en dos grupos de 36 alumnos cada uno, siendo 
que cada uno pertenece el total de la población de cada aula. 
Criterio de selección de la muestra. 
Por ello, en coherencia con las características del estudio, se utilizó dos grupos 
conformados como se indica en el diseño de investigación. 
4.5. Técnicas e instrumentos de recolección de datos 
Técnica de la Encuesta. 
La encuesta fue la técnica que se utilizara por su método de recolección de datos en 
un solo momento ya que se aplicó a dos grupos antes del inicio de la aplicación como 
después de la aplicación del Programa CEFE. 
Instrumento. Cuestionario. 
Para la investigación se elaboró un cuestionario con una escala perceptiva sobre las 
actitudes de emprendimiento de los estudiantes 
Dicho Instrumento, se confecciono en base a las dimensiones, indicadores, e ítems 
de la variable actitud emprendedora  operacionalizado desde su fundamento teórico, con lo 
que se cumple la primera validación denominado validez de constructo respondiendo al 
diseño de estudio con lo que también se ajusta a la consistencia interna de la investigación. 
4.6. Técnicas de procesamiento y análisis de datos 
Se empleó la estadística descriptiva e inferencial, para el análisis descriptivo se 
utilizará la media y desviación estándar de los dos grupos de comparación con sus 
respectivos diagrama de caja y bigote, a nivel total y por dimensiones. 
Del mismo modo se hizo la prueba de normalidad Kolmorogov Smirnov dado la 
cantidad de muestra de estudio, los resultados indican que los datos difieren de la 





Para contrastar las hipótesis de la investigación se utilizará el Test U de Mann-
Whitney que pertenece a las pruebas no paramétricas de comparación de dos muestras 
independientes con cuyos datos han sido medidos en una escala nivel ordinal, donde 
compara la mediana entre el grupo control y experimental. Para el análisis se empleó el 
software estadístico SPSS versión 20.0. 
4.7.- Tratamiento  estadístico 
Formula U-Mann Withney 
Para dos muestras independientes se basa en el estadístico: 




U= U de Mann-Whitney  
n1= Tamaño de la muestra una 
n2= Tamaño de la muestra dos 








5.1. Selección y validación de los instrumentos 
Instrumento. Cuestionario. 
Para la investigación se elaboró un cuestionario con una escala perceptiva sobre las 
actitudes de emprendimiento de los estudiantes 
Dicho Instrumento, se confecciono en base a las dimensiones, indicadores, e ítems 
de la variable actitud emprendedora  operacionalizado desde su fundamento teórico, con lo 
que se cumple la primera validación denominado validez de constructo respondiendo al 
diseño de estudio con lo que también se ajusta a la consistencia interna de la investigación. 
Análisis de confiabilidad 
En la presente investigación se ha utilizado el alfa de Cronbach, que es el indicador 
más frecuente del análisis. Este coeficiente determina la consistencia interna de una escala 
analizado la correlación media de una variable con todas las demás que integran dicha 
escala. 
El criterio de confiabilidad del instrumento, se determina en la presente 
investigación, por el coeficiente de Alfa Cronbach, requiere de una sola administración del 
instrumento de medición y produce valores que oscilan entre uno y cero. Su fórmula 
determina el grado de consistencia y precisión; la escala de valores que determina la 
confiabilidad está dada por los siguientes valores: 
Criterio de confiabilidad 
No es confiable -1 a 0 
Baja Confiabilidad 0.01 a 049 
Moderada confiablidad 0.5 a 0.75 




Alta confiabilidad 0.9 a 1 
Tabla 3 
Reporte de confiabilidad por dimensión del Instrumento de Actitud emprendedora. 
Contenido Alfa de Cronbach 
Variable: Actitud emprendedora 0.801 
Oportunidades e iniciativas 0.778 
Persistencia 0,862 
Cumplimiento el contrato laboral 0,854 
Eficiencia y calidad 0.791 
Correr riesgos 0.778 
Fijación de metas 0,862 
Conseguir información 0,854 
Planificación y seguimiento 0.791 
Persuasión y creación 0.778 
Autoconfianza 0.815 
Este instrumento ha sido validado con el programa SPSS versión 19.0 con la 
validación de Alfa de Cronbach cuyo resultado oscilan entre (0,77 y 0,85) demostrando su 
confiabilidad por lo tanto es aplicable al estudio 
Análisis de validez de los instrumentos 
Validez a juicio de Expertos. 
El instrumento de investigación fue sometido a la opinión de expertos a quienes se 
consultó la validez y aplicabilidad; Para ello se les entrego un formato de validación, 
donde emitieron sus opiniones acerca del contenido del instrumento. Sus opiniones y 
sugerencias fueron tomadas en cuenta para modificar el instrumento y elaborar la versión 
definitiva del mismo. (Ver anexo IV) quienes dictaminaron oportuna y favorable. 
Los jueces evaluaron los criterios de consistencia interna relacionadas al contenido 








Los jueces participantes fueron en razón a la especialidad del desarrollo del 
programa y la condición psicológica fue: 
Dr. Fidel Tadeo Soria Cuellar. Psicólogo docente principal en la Universidad Nacional de 
Educación Enrique Guzmán y Valle en la Escuela de postgrado. 
Dr. Gregoria Ancco Rodríguez. Tecnólogo y docente principal de la Universidad Nacional 
Mayor de San Marcos, Escuela de postgrado. 
Dr. Seminario León Huaman Quispe Docente de educación secundaria y docente en la 
Escuela de Postgrado UCV – Universidad Arzobispo Loayza 
Tabla 4 
Rango de validación de los expertos 
Ítems juez 1 juez 2 juez 3 I A 
1 100 100 100 300 
2 100 100 100 300 
3 100 100 100 300 
4 100 100 100 300 
5 100 100 66.6 266.6 
6 100 100 100 300 
7 100 100 100 300 
8 100 100 100 300 
9 100 100 100 300 
10 100 100 100 300 
11 100 100 100 300 
12 100 100 100 300 
13 100 100 100 300 
14 100 100 100 300 
15 100 100 100 300 
16 100 100 100 300 
17 100 100 100 300 
18 100 100 100 300 
19 100 100 100 300 
20 100 100 100 300 
21 100 100 100 300 
22 100 100 100 300 
23 100 100 66.6 266.6 
24 100 100 100 300 
25 100 100 100 300 
26 100 100 100 300 
27 100 100 100 300 
28 100 100 100 300 
29 100 100 66.6 266.6 
30 100 100 100 300 




32 100 100 100 300 
33 100 100 100 300 
34 100 100 100 300 
35 100 100 100 300 
36 100 100 100 300 
37 100 100 100 300 
38 100 100 100 300 
39 100 100 100 300 
40 100 100 100 300 
41 100 100 100 300 
42 100 100 100 300 
43 100 100 100 300 
44 100 100 100 300 
45 100 100 100 300 
46 100 100 100 300 
47 100 100 100 300 
48 100 100 100 300 
49 100 100 100 300 
50 100 100 100 300 
51 100 100 100 300 
52 100 100 100 300 
53 100 100 100 300 
54 100 100 100 300 
55 100 100 100 300 
 Promedio 99.02 
Como se aprecia en la tabla el valor promedio es de 99.02 lo que indica una alta 
validez por lo tanto es aplicable al estudio. 
Las valoraciones emitidas por los jueces, se sometieron al nivel de evaluación del 
instrumento mediante la prueba binomial dado que las apreciaciones del criterio sobre 
coherencia, claridad y pertinencia fueron respuestas de Si y No 
Tabla 5 
Valoraciones de los jueces sobre consistencia interna 
Binomial Test 
 Category N Observed 
Prop. 
Test Prop. Exact Sig. (2-
tailed) 
Juez_1 Group 1 si 52 ,90 ,50 ,000 
Group 2 no 3 ,10   
Total  55 1,00   
Juez_2 Group 1 si 52 ,90 ,50 ,000 
Group 2 no 3 ,10   
Total  55 1,00   
Juez_3 Group 1 si 52 ,95 ,50 ,000 
Group 2 no 3 ,05   





Como se aprecia en la tabla 4, el grado de significancia alcanza el nivel de 0,000 
inferior a 0,05 por lo tanto se dictamina que el instrumento es válido para el presente 
estudio, asimismo los valores observados son superiores al 90% de aceptabilidad de un 
total de 55 ítems, lo cual no perjudica el estudio por lo tanto se aplica el cuestionario con la 
totalidad de los ítems previstos. 
5.2. Tratamiento estadístico e interpretación de tablas y figuras 
En esta sección se presenta el análisis de los resultados de la aplicación del 
Programa CEFE para el fomento de actitudes emprendedoras de los estudiantes del VII 
Ciclo de Ingeniería Industrial en la Universidad Nacional del Callao. Para ello se presenta 
la base de datos. 
Por la característica de análisis se especifica que los datos se presentan en tablas 
resumen con datos descriptivos, de prueba, e inferencial, según normas APA para 
investigación científica. 
Prueba de hipótesis general 
En el estudio se previó lo siguiente. 
95% Nivel de confianza 
5% margen de probabilidad 
0,05 α Nivel de significancia 
Se utiliza el estadístico de prueba No Paramétrico U de Mann Whitney 
La prueba de hipótesis general, se realiza mediante las hipótesis estadísticas siguientes: 
Ho: µ1 = µ2. La aplicación del Programa CEFE no causa efectos significativos en el 
fomento de actitudes emprendedoras de los estudiantes del VII Ciclo de Ingeniería 





Hi. µ1 ≠ µ2: La aplicación del Programa CEFE causa efectos significativos en el fomento 
de actitudes emprendedoras de los estudiantes del VII Ciclo de Ingeniería Industrial en la 
Universidad Nacional del Callao. 
Tabla 6 
Nivel de actitudes emprendedoras de los estudiantes del 7mo ciclo del grupo de control y 
experimental según pretest y postest. 
Estadístico 
Grupo Test U de 
Mann-Whitney Control (n=36) Experimental (n=36) 
Pretest 
Media 103 102.6 Z = -,490 
p = ,624 Desv. típ. 20.3 12.12 
Postest 
Media 131 195.1 Z = -6,721 
p < ,000 Desv. típ. 34.8 11.51 
Nota. 
a Las notas no se aproximación a la distribución normal (K-S = 1,061; g.l. = 72; 𝑝 < .211) 
El nivel de actitudes emprendedoras de los estudiantes del 7mo ciclo es similar al 
95% de confiabilidad de acuerdo a la prueba no paramétrica U de Mann-Whitney, tanto 
para el grupo de control promedio (103) y experimental (195.1) según el pretest, 
presentando ligera ventaja los estudiantes del grupo control control respecto a los 
estudiantes del grupo experimental en la cual el valor Z es de -,490 con una p= ,624. 
Así mismo, el nivel de actitudes emprendedoras de los estudiantes del 7mo ciclo es 
diferente al 95% de confiabilidad de acuerdo a la prueba no paramétrica U de Mann-
Whitney, tanto para el grupo de control y experimental según el postest es diferente, por lo 
que, los estudiantes del grupo experimental obtuvieron mejores resultados en sus 
puntuaciones en el nivel de actitudes emprendedoras (Promedio = 195.1) después de la 
aplicación del Plan de sensibilización respecto a los estudiantes del grupo de control 
(Promedio = 131) en el cual el valor Z es = -6,721 con una p< 0,000. 
De la figura 1, se observa que las actitudes emprendedoras de los estudiantes del 7mo ciclo 
del grupo de control y experimental según (pretest) son diferentes en los estudiantes del 




mismo, se observa una diferencia significativa en las actitudes emprendedoras de los 
estudiantes del 7mo ciclo finales (postest) entre los estudiantes del grupo de control y 
experimental, siendo éstos últimos los que obtuvieron mayores puntuaciones. Además, en 
ambos casos, se observa una disminución de la variabilidad de las notas en el postest 
respecto al pretest. 
 
Figura 3. Nivel de actitudes emprendedoras de los estudiantes del 7mo ciclo del grupo de 
control y experimental según pretest y postest. 
Prueba de hipótesis específica 1 
En el estudio se previó lo siguiente. 
95% Nivel de confianza 
5% margen de probabilidad 
0,05 α Nivel de significancia 
Se utiliza el estadístico de prueba No Paramétrico U de Mann Whitney 





Ho: µ1 = µ2. La aplicación del Programa CEFE no causa efectos significativos en el 
fomento de búsqueda de oportunidades y toma de iniciativas de los estudiantes del VII 
Ciclo de Ingeniería Industrial en la Universidad Nacional del Callao. 
Hi. µ1 ≠ µ2: La aplicación del Programa CEFE causa efectos significativos en el fomento 
de búsqueda de oportunidades y toma de iniciativas de los estudiantes del VII Ciclo de 
Ingeniería Industrial en la Universidad Nacional del Callao. 
Tabla 7 
Nivel de fomento de búsqueda de oportunidades y toma de iniciativas de los estudiantes 
del 7mo ciclo del grupo de control y experimental según pretest y postest. 
Estadístico 
Grupo Test U de 
Mann-Whitney Control (n=36) Experimental (n=36) 
Pretest 
Media 9.17 9.194 Z = -,143 
p = ,887 Desv. típ. 1.72 2.095 
Postest 
Media 12.1 20.75 Z = -6,764 
p < ,000 Desv. típ. 4.29 2.089 
Nota. 
a Las notas no se aproximación a la distribución normal (K-S = ,354; g.l. = 72; 𝑝 < .751) 
El nivel de fomento de búsqueda de oportunidades y toma de iniciativas de los 
estudiantes del 7mo ciclo es similar al 95% de confiabilidad de acuerdo a la prueba no 
paramétrica U de Mann-Whitney, tanto para el grupo de control promedio (9.17) y 
experimental (9.194) según el pretest, presentando ligera ventaja los estudiantes del grupo 
control respecto a los estudiantes del grupo experimental en la cual el valor Z es de -,143 
con una p= ,887. 
Así mismo, el nivel de fomento de búsqueda de oportunidades y toma de iniciativas 
de los estudiantes del 7mo ciclo es diferente al 95% de confiabilidad de acuerdo a la 
prueba no paramétrica U de Mann-Whitney, tanto para el grupo de control y experimental 
según el postest es diferente, por lo que, los estudiantes del grupo experimental obtuvieron 
mejores resultados en sus puntuaciones en el nivel de fomento de búsqueda de 




de sensibilización respecto a los estudiantes del grupo de control (Promedio = 12.1) en el 
cual el valor Z es = -6,764 con una p< 0,000. 
 
Figura 4. Nivel de fomento de búsqueda de oportunidades y toma de iniciativas de los 
estudiantes del 7mo ciclo del grupo de control y experimental según pretest y postest. 
De la figura 2, se observa que el fomento de búsqueda de oportunidades y toma de 
iniciativas de los estudiantes del 7mo ciclo del grupo de control y experimental según 
(pretest) son diferentes en los estudiantes del grupo control y experimental, apreciándose 
una ligera ventaja para el grupo control. Así mismo, se observa una diferencia significativa 
en el fomento de búsqueda de oportunidades y toma de iniciativas de los estudiantes del 
7mo ciclo finales (postest) entre los estudiantes del grupo de control y experimental, 
siendo éstos últimos los que obtuvieron mayores puntuaciones. Además, en ambos casos, 
se observa una disminución de la variabilidad de las notas en el postest respecto al pretest. 
Prueba de hipótesis específica 2 
En el estudio se previó lo siguiente. 
95% Nivel de confianza 




0,05 α Nivel de significancia 
Se utiliza el estadístico de prueba No Paramétrico U de Mann Whitney 
La prueba de hipótesis especifica 2, se realiza mediante las hipótesis estadísticas 
siguientes: 
Ho: µ1 = µ2. La aplicación del Programa CEFE no causa efectos significativos en el 
fomento de persistencia de los estudiantes del VII Ciclo de Ingeniería Industrial en la 
Universidad Nacional del Callao. 
Hi. µ1 ≠ µ2: La aplicación del Programa CEFE causa efectos significativos en el fomento 
de persistencia de los estudiantes del VII Ciclo de Ingeniería Industrial en la Universidad 
Nacional del Callao. 
Tabla 8 
Nivel de fomento de persistencia de los estudiantes del 7mo ciclo del grupo de control y 
experimental según pretest y postest. 
Estadístico 
Grupo Test U de 
Mann-Whitney Control (n=36) Experimental (n=36) 
Pretest 
Media 10.9 11.28 Z = -,394 
p = ,694 Desv. típ. 2.66 1.75 
Postest 
Media 13.2 18.78 Z = -5,846 
p < ,000 Desv. típ. 3.83 1.692 
Nota. 
a Las notas no se aproximación a la distribución normal (K-S = ,707; g.l. = 72; 𝑝 < .699) 
El nivel de fomento de persistencia de los estudiantes del 7mo ciclo es similar al 
95% de confiabilidad de acuerdo a la prueba no paramétrica U de Mann-Whitney, tanto 
para el grupo de control promedio (10.9) y experimental (11.28) según el pretest, 
presentando ligera ventaja los estudiantes del grupo control respecto a los estudiantes del 
grupo experimental en la cual el valor Z es de -,394 con una p= ,694. 
Así mismo, el nivel de fomento de persistencia de los estudiantes del 7mo ciclo es 
diferente al 95% de confiabilidad de acuerdo a la prueba no paramétrica U de Mann-




que, los estudiantes del grupo experimental obtuvieron mejores resultados en sus 
puntuaciones en el nivel de fomento de persistencia (Promedio = 18.78) después de la 
aplicación del Plan de sensibilización respecto a los estudiantes del grupo de control 
(Promedio = 13.2) en el cual el valor Z es = -5,846 con una p< 0,000. 
 
Figura 5. Nivel de fomento de persistencia de los estudiantes del 7mo ciclo del grupo de 
control y experimental según pretest y postest. 
De la figura 3, se observa que el fomento de persistencia de los estudiantes del 7mo 
ciclo del grupo de control y experimental según (pretest) son diferentes en los estudiantes 
del grupo control y experimental, apreciándose una ligera ventaja para el grupo control. 
Así mismo, se observa una diferencia significativa en el fomento de persistencia de los 
estudiantes del 7mo ciclo finales (postest) entre los estudiantes del grupo de control y 
experimental, siendo éstos últimos los que obtuvieron mayores puntuaciones. Además, en 
ambos casos, se observa una disminución de la variabilidad de las notas en el postest 






Prueba de hipótesis específica 3 
En el estudio se previó lo siguiente. 
95% Nivel de confianza 
5% margen de probabilidad 
0,05 α Nivel de significancia 
Se utiliza el estadístico de prueba No Paramétrico U de Mann Whitney 
La prueba de hipótesis especifica 3, se realiza mediante las hipótesis estadísticas 
siguientes: 
Ho: µ1 = µ2. La aplicación del Programa CEFE no causa efectos significativos en el 
fomento de una fidelidad en el cumplimiento de los contratos de trabajo de los estudiantes 
del VII Ciclo de Ingeniería Industrial en la Universidad Nacional del Callao. 
Hi. µ1 ≠ µ2: La aplicación del Programa CEFE causa efectos significativos en el fomento 
de una fidelidad en el cumplimiento de los contratos de trabajo de los estudiantes del VII 
Ciclo de Ingeniería Industrial en la Universidad Nacional del Callao. 
Tabla 9 
Nivel de fomento de una fidelidad en el cumplimiento de los contratos de trabajo de los 
estudiantes del 7mo ciclo del grupo de control y experimental según pretest y postest. 
Estadístico 
Grupo Test U de 
Mann-Whitney Control (n=36) Experimental (n=36) 
Pretest 
Media 10.6 10.42 Z = -,598 
p = ,550 Desv. típ. 2.59 1.795 
Postest 
Media 13.9 19.64 Z = -6,188 
p < ,000 Desv. típ. 3.75 1.743 
Nota. 
a Las notas no se aproximación a la distribución normal (K-S = ,589; g.l. = 72; 𝑝 < .878) 
El nivel de fomento de una fidelidad en el cumplimiento de los contratos de trabajo 
de los estudiantes del 7mo ciclo es similar al 95% de confiabilidad de acuerdo a la prueba 
no paramétrica U de Mann-Whitney, tanto para el grupo de control promedio (10.6) y 




control respecto a los estudiantes del grupo experimental en la cual el valor Z es de -,598 
con una p= ,550. 
Así mismo, el nivel de fomento de una fidelidad en el cumplimiento de los 
contratos de trabajo de los estudiantes del 7mo ciclo es diferente al 95% de confiabilidad 
de acuerdo a la prueba no paramétrica U de Mann-Whitney, tanto para el grupo de control 
y experimental según el postest es diferente, por lo que, los estudiantes del grupo 
experimental obtuvieron mejores resultados en sus puntuaciones en el nivel de fomento de 
una fidelidad en el cumplimiento de los contratos de trabajo (Promedio = 19.64) después 
de la aplicación del Plan de sensibilización respecto a los estudiantes del grupo de control 
(Promedio = 13.9) en el cual el valor Z es = -6,188 con una p< 0,000. 
 
Figura 6. Nivel de fomento de una fidelidad en el cumplimiento de los contratos de 
trabajo de los estudiantes del 7mo ciclo del grupo de control y experimental según pretest 
y postest. 
 
De la figura 4, se observa que el fomento de fidelidad en el cumplimiento de los 
contratos de trabajo de los estudiantes del 7mo ciclo del grupo de control y experimental 
según (pretest) son diferentes en los estudiantes del grupo control y experimental, 




diferencia significativa en el fomento de fidelidad en el cumplimiento de los contratos de 
trabajo a de los estudiantes del 7mo ciclo finales (postest) entre los estudiantes del grupo 
de control y experimental, siendo éstos últimos los que obtuvieron mayores puntuaciones. 
Además, en ambos casos, se observa una disminución de la variabilidad de las notas en el 
postest respecto al pretest. 
Prueba de hipótesis específica 4 
En el estudio se previó lo siguiente. 
95% Nivel de confianza 
5% margen de probabilidad 
0,05 α Nivel de significancia 
Se utiliza el estadístico de prueba No Paramétrico U de Mann Whitney 
La prueba de hipótesis especifica 4, se realiza mediante las hipótesis estadísticas 
siguientes: 
Ho: µ1 = µ2. La aplicación del Programa CEFE no causa efectos significativos en el 
fomento de exigencia de eficiencia y calidad de los estudiantes del VII Ciclo de Ingeniería 
Industrial en la Universidad Nacional del Callao. 
Hi. µ1 ≠ µ2: La aplicación del Programa CEFE causa efectos significativos en el fomento 
de exigencia de eficiencia y calidad de los estudiantes del VII Ciclo de Ingeniería 
Industrial en la Universidad Nacional del Callao. 
Tabla 10 
Nivel de fomento de exigencia de eficiencia y calidad de los estudiantes del 7mo ciclo del 
grupo de control y experimental según pretest y postest. 
Estadístico 
Grupo Test U de 
Mann-Whitney Control (n=36) Experimental (n=36) 
Pretest 
Media 9.44 10.53 Z = -,244 
p = ,225 Desv. típ. 2.14 1.949 
Postest 
Media 12.2 19.42 Z = -6,607 





a Las notas no se aproximación a la distribución normal (K-S = ,1,061; g.l. = 72; 𝑝 < .211) 
El nivel de fomento de exigencia de eficiencia y calidad de los estudiantes del 7mo 
ciclo es similar al 95% de confiabilidad de acuerdo a la prueba no paramétrica U de Mann-
Whitney, tanto para el grupo de control promedio (9.44) y experimental (10.53) según el 
pretest, presentando ligera ventaja los estudiantes del grupo experimental respecto a los 
estudiantes del grupo control en la cual el valor Z es de -,244 con una p= ,225. 
Así mismo, el nivel de fomento de una fidelidad en el cumplimiento de los 
contratos de trabajo de los estudiantes del 7mo ciclo es diferente al 95% de confiabilidad 
de acuerdo a la prueba no paramétrica U de Mann-Whitney, tanto para el grupo de control 
y experimental según el postest es diferente, por lo que, los estudiantes del grupo 
experimental obtuvieron mejores resultados en sus puntuaciones en el nivel de fomento de 
de exigencia de eficiencia y calidad (Promedio = 19.42) después de la aplicación del Plan 
de sensibilización respecto a los estudiantes del grupo de control (Promedio = 12.2) en el 
cual el valor Z es = -6,607 con una p< 0,000. 
 
Figura 7. Nivel de fomento de exigencia de eficiencia y calidad de los estudiantes del 7mo 





De la figura 5, se observa que el fomento de exigencia de eficiencia y calidad de los 
estudiantes del 7mo ciclo del grupo de control y experimental según (pretest) son 
diferentes en los estudiantes del grupo control y experimental, apreciándose una ligera 
ventaja para el grupo control. Así mismo, se observa una diferencia significativa en el 
fomento de exigencia de eficiencia y calidad a de los estudiantes del 7mo ciclo finales 
(postest) entre los estudiantes del grupo de control y experimental, siendo éstos últimos los 
que obtuvieron mayores puntuaciones. Además, en ambos casos, se observa una 
disminución de la variabilidad de las notas en el postest respecto al pretest. 
Prueba de hipótesis específica 5 
En el estudio se previó lo siguiente. 
95% Nivel de confianza 
5% margen de probabilidad 
0,05 α Nivel de significancia 
Se utiliza el estadístico de prueba No Paramétrico U de Mann Whitney 
La prueba de hipótesis especifica 5, se realiza mediante las hipótesis estadísticas 
siguientes: 
Ho: µ1 = µ2. La aplicación del Programa CEFE no causa efectos significativos en el 
fomento de la asunción de riesgos de los estudiantes del VII Ciclo de Ingeniería Industrial 
en la Universidad Nacional del Callao. 
Hi. µ1 ≠ µ2: La aplicación del Programa CEFE causa efectos significativos en el fomento 
de la asunción de riesgos de los estudiantes del VII Ciclo de Ingeniería Industrial en la 







Tabla 11  
Nivel de fomento de la asunción de riesgos de los estudiantes del 7mo ciclo del grupo de 
control y experimental según pretest y postest. 
Estadístico 
Grupo Test U de 
Mann-Whitney Control (n=36) Experimental (n=36) 
Pretest 
Media 10.6 10.97 Z = -,446 
p = ,656 Desv. típ. 3.08 1.934 
Postest 
Media 13.1 18.94 Z = -6,328 
p < ,000 Desv. típ. 3.57 1.956 
Nota. 
a Las notas no se aproximación a la distribución normal (K-S = , ,825; g.l. = 72; 𝑝 <. ,504) 
El nivel de fomento de la asunción de riesgos de los estudiantes del 7mo ciclo es 
similar al 95% de confiabilidad de acuerdo a la prueba no paramétrica U de Mann-
Whitney, tanto para el grupo de control promedio (10.6) y experimental (10.97) según el 
pretest, presentando ligera ventaja los estudiantes del grupo experimental respecto a los 
estudiantes del grupo control en la cual el valor Z es de -,446 con una p= ,656. 
Así mismo, el nivel de fomento de la asunción de riesgos de los estudiantes del 
7mo ciclo es diferente al 95% de confiabilidad de acuerdo a la prueba no paramétrica U de 
Mann-Whitney, tanto para el grupo de control y experimental según el postest es diferente, 
por lo que, los estudiantes del grupo experimental obtuvieron mejores resultados en sus 
puntuaciones en el nivel de fomento de la asunción de riesgos (Promedio = 18.94) después 
de la aplicación del Plan de sensibilización respecto a los estudiantes del grupo de control 





Figura 8. Nivel de fomento de la asunción de riesgos de los estudiantes del 7mo ciclo del 
grupo de control y experimental según pretest y postest. 
De la figura 6, se observa que el fomento de la asunción de riesgos de los 
estudiantes del 7mo ciclo del grupo de control y experimental según (pretest) son 
diferentes en los estudiantes del grupo control y experimental, apreciándose una ligera 
ventaja para el grupo control. Así mismo, se observa una diferencia significativa en el 
fomento de la asunción de riesgos a de los estudiantes del 7mo ciclo finales (postest) entre 
los estudiantes del grupo de control y experimental, siendo éstos últimos los que 
obtuvieron mayores puntuaciones. Además, en ambos casos, se observa una disminución 
de la variabilidad de las notas en el postest respecto al pretest. 
Prueba de hipótesis específica 6 
En el estudio se previó lo siguiente. 
95% Nivel de confianza 
5% margen de probabilidad 
0,05 α Nivel de significancia 





La prueba de hipótesis especifica 6, se realiza mediante las hipótesis estadísticas 
siguientes: 
Ho: µ1 = µ2. La aplicación del Programa CEFE no causa efectos significativos en el 
fomento de la fijación de metas de los estudiantes del VII Ciclo de Ingeniería Industrial en 
la Universidad Nacional del Callao. 
Hi. µ1 ≠ µ2: La aplicación del Programa CEFE causa efectos significativos en el fomento 
de la fijación de metas de los estudiantes del VII Ciclo de Ingeniería Industrial en la 
Universidad Nacional del Callao. 
El nivel de fomento de la fijación de metas de los estudiantes del 7mo ciclo es 
similar al 95% de confiabilidad de acuerdo a la prueba no paramétrica U de Mann-
Whitney, tanto para el grupo de control promedio (10.4) y experimental (11) según el 
pretest, presentando ligera ventaja los estudiantes del grupo experimental respecto a los 
estudiantes del grupo control en la cual el valor Z es de -1.031 con una p= ,302. 
Tabla 12 
Nivel de fomento de la fijación de metas de los estudiantes del 7mo ciclo del grupo de 
control y experimental según pretest y postest. 
Estadístico 
Grupo Test U de 
Mann-Whitney Control (n=36) Experimental (n=36) 
Pretest 
Media 10.4 11 Z = -1,031 
p = , 302 Desv. típ. 2.52 1.773 
Postest 
Media 13.7 19 Z = -6,016 
p < ,000 Desv. típ. 3.34 1.773 
Nota. 
a Las notas no se aproximación a la distribución normal (K-S = 1,061; g.l. = 72; 𝑝 <. ,211) 
Así mismo, el nivel de fomento de la fijación de metas de los estudiantes del 7mo 
ciclo es diferente al 95% de confiabilidad de acuerdo a la prueba no paramétrica U de 
Mann-Whitney, tanto para el grupo de control y experimental según el postest es diferente, 
por lo que, los estudiantes del grupo experimental obtuvieron mejores resultados en sus 




aplicación del Plan de sensibilización respecto a los estudiantes del grupo de control 
(Promedio = 13.7) en el cual el valor Z es = -6,016 con una p< 0,000. 
De la figura 7, se observa que el fomento de la fijación de metas de los estudiantes 
del 7mo ciclo del grupo de control y experimental según (pretest) son diferentes en los 
estudiantes del grupo control y experimental, apreciándose una ligera ventaja para el grupo 
control. Así mismo, se observa una diferencia significativa en el fomento de la fijación de 
metas de los estudiantes del 7mo ciclo finales (postest) entre los estudiantes del grupo de 
control y experimental, siendo éstos últimos los que obtuvieron mayores puntuaciones. 
Además, en ambos casos, se observa una disminución de la variabilidad de las notas en el 
postest respecto al pretest. 
 
Figura 9. Nivel de fomento de la fijación de metas de los estudiantes del 7mo ciclo del 
grupo de control y experimental según pretest y postest. 
Prueba de hipótesis específica 7 
En el estudio se previó lo siguiente. 
95% Nivel de confianza 
5% margen de probabilidad 




Se utiliza el estadístico de prueba No Paramétrico U de Mann Whitney 
La prueba de hipótesis especifica 7, se realiza mediante las hipótesis estadísticas 
siguientes: 
Ho: µ1 = µ2. La aplicación del Programa CEFE no causa efectos significativos en el 
fomento de conseguir información de los estudiantes del VII Ciclo de Ingeniería Industrial 
en la Universidad Nacional del Callao. 
Hi. µ1 ≠ µ2: La aplicación del Programa CEFE causa efectos significativos en el fomento 
de conseguir información de los estudiantes del VII Ciclo de Ingeniería Industrial en la 
Universidad Nacional del Callao. 
Tabla 13 
Nivel de fomento de conseguir información de los estudiantes del 7mo ciclo del grupo de 
control y experimental según pretest y postest. 
Estadístico 
Grupo Test U de 
Mann-Whitney Control (n=36) Experimental (n=36) 
Pretest 
Media 10.9 10.06 Z = -2,249 
p = ,079 Desv. típ. 2.29 1.881 
Postest 
Media 13.7 19.64 Z = -6,294 
p < ,000 Desv. típ. 3.11 2.058 
Nota. 
a Las notas no se aproximación a la distribución normal (K-S = 1,474; g.l. = 72; 𝑝 <. ,091) 
El nivel de fomento de conseguir información de los estudiantes del 7mo ciclo es 
similar al 95% de confiabilidad de acuerdo a la prueba no paramétrica U de Mann-
Whitney, tanto para el grupo de control promedio (10.9) y experimental (10.06) según el 
pretest, presentando ligera ventaja los estudiantes del grupo experimental respecto a los 
estudiantes del grupo control en la cual el valor Z es de -2.249 con una p= ,079. 
Así mismo, el nivel de fomento de conseguir información de los estudiantes del 
7mo ciclo es diferente al 95% de confiabilidad de acuerdo a la prueba no paramétrica U de 
Mann-Whitney, tanto para el grupo de control y experimental según el postest es diferente, 




puntuaciones en el nivel de fomento de conseguir información (Promedio = 19.64) después 
de la aplicación del Plan de sensibilización respecto a los estudiantes del grupo de control 
(Promedio = 13.7) en el cual el valor Z es = -6,294 con una p< 0,000. 
 
Figura 10. Nivel de fomento de conseguir información de los estudiantes del 7mo ciclo del 
grupo de control y experimental según pretest y postest. 
De la figura 8, se observa que el fomento de conseguir información de los 
estudiantes del 7mo ciclo del grupo de control y experimental según (pretest) son 
diferentes en los estudiantes del grupo control y experimental, apreciándose una ligera 
ventaja para el grupo control. Así mismo, se observa una diferencia significativa en el 
fomento de conseguir información de los estudiantes del 7mo ciclo finales (postest) entre 
los estudiantes del grupo de control y experimental, siendo éstos últimos los que 
obtuvieron mayores puntuaciones. Además, en ambos casos, se observa una disminución 
de la variabilidad de las notas en el postest respecto al pretest. 
Prueba de hipótesis específica 8 




0,05 α Nivel de significancia, Se utiliza el estadístico de prueba No Paramétrico U de 
Mann Whitney 
La prueba de hipótesis especifica 8, se realiza mediante las hipótesis estadísticas 
siguientes: 
Ho: µ1 = µ2. La aplicación del Programa CEFE no causa efectos significativos en el 
fomento de planificación y realización de un seguimiento sistemático de los estudiantes del 
VII Ciclo de Ingeniería Industrial en la Universidad Nacional del Callao. 
Hi. µ1 ≠ µ2: La aplicación del Programa CEFE causa efectos significativos en el fomento 
de planificación y realización de un seguimiento sistemático de los estudiantes del VII 
Ciclo de Ingeniería Industrial en la Universidad Nacional del Callao. 
Tabla 14.  
Nivel de fomento de planificación y realización de un seguimiento sistemático de los 
estudiantes del 7mo ciclo del grupo de control y experimental según pretest y postest. 
Estadístico 
Grupo Test U de 
Mann-Whitney Control (n=36) Experimental (n=36) 
Pretest 
Media 10.6 8.194 Z = -,251 
p = ,119 Desv. típ. 3.11 1.546 
Postest 
Media 13.5 19.89 Z = -6,225 
p < ,000 Desv. típ. 4.35 2.081 
Nota. 
a Las notas no se aproximación a la distribución normal (K-S = ,974; g.l. = 72; 𝑝 <. ,001) 
El nivel de fomento de planificación y realización de un seguimiento sistemático de 
los estudiantes del 7mo ciclo es similar al 95% de confiabilidad de acuerdo a la prueba no 
paramétrica U de Mann-Whitney, tanto para el grupo de control promedio (10.6) y 
experimental (8.194) según el pretest, presentando ligera ventaja los estudiantes del grupo 
experimental respecto a los estudiantes del grupo control en la cual el valor Z es de -,251 
con una p= ,119. Así mismo, el nivel de fomento de planificación y realización de un 
seguimiento sistemático de los estudiantes del 7mo ciclo es diferente al 95% de 




grupo de control y experimental según el postest es diferente, por lo que, los estudiantes 
del grupo experimental obtuvieron mejores resultados en sus puntuaciones en el nivel de 
fomento de planificación y realización de un seguimiento sistemático (Promedio = 19.89) 
después de la aplicación del Plan de sensibilización respecto a los estudiantes del grupo de 
control (Promedio = 13.5) en el cual el valor Z es = -6,225 con una p< 0,000. 
 
Figura 11. Nivel de fomento de planificación y realización de un seguimiento sistemático 
de los estudiantes del 7mo ciclo del grupo de control y experimental según pretest y 
postest 
De la figura 9, se observa que el fomento de conseguir información de los 
estudiantes del 7mo ciclo del grupo de control y experimental según (pretest) son 
diferentes en los estudiantes del grupo control y experimental, apreciándose una ligera 
ventaja para el grupo control. Así mismo, se observa una diferencia significativa en el 
fomento de conseguir información de los estudiantes del 7mo ciclo finales (postest) entre 
los estudiantes del grupo de control y experimental, siendo éstos últimos los que 
obtuvieron mayores puntuaciones. Además, en ambos casos, se observa una disminución 





Prueba de hipótesis específica 9 
En el estudio se previó lo siguiente. 
95% Nivel de confianza 
5% margen de probabilidad 
0,05 α Nivel de significancia 
Se utiliza el estadístico de prueba No Paramétrico U de Mann Whitney 
La prueba de hipótesis especifica 9, se realiza mediante las hipótesis estadísticas 
siguientes: 
Ho: µ1 = µ2. La aplicación del Programa CEFE no causa efectos significativos en el 
fomento de ser persuasivo y la creación de redes de apoyo de los estudiantes del VII Ciclo 
de Ingeniería Industrial en la Universidad Nacional del Callao. 
Hi. µ1 ≠ µ2: La aplicación del Programa CEFE causa efectos significativos en el fomento 
de ser persuasivo y la creación de redes de apoyo de los estudiantes del VII Ciclo de 
Ingeniería Industrial en la Universidad Nacional del Callao. 
Tabla 15.  
Nivel de fomento de ser persuasivo y la creación de redes de apoyo de los estudiantes del 
7mo ciclo del grupo de control y experimental según pretest y postest. 
Estadístico 
Grupo Test U de 
Mann-Whitney Control (n=36) Experimental (n=36) 
Pretest 
Media 10.4 10.72 Z = -,464 
p = , 643 Desv. típ. 2.75 1.921 
Postest 
Media 13 19.06 Z = -6,093 
p < ,000 Desv. típ. 3.75 2.472 
Nota. 
a Las notas no se aproximación a la distribución normal (K-S = , 471; g.l. = 72; 𝑝 <. ,001) 
El nivel de fomento de ser persuasivo y la creación de redes de apoyo de los 
estudiantes del 7mo ciclo es similar al 95% de confiabilidad de acuerdo a la prueba no 
paramétrica U de Mann-Whitney, tanto para el grupo de control promedio (10.4) y 




experimental respecto a los estudiantes del grupo control en la cual el valor Z es de -,464 
con una p= ,643. 
Así mismo, el nivel de fomento de ser persuasivo y la creación de redes de apoyo 
de los estudiantes del 7mo ciclo es diferente al 95% de confiabilidad de acuerdo a la 
prueba no paramétrica U de Mann-Whitney, tanto para el grupo de control y experimental 
según el postest es diferente, por lo que, los estudiantes del grupo experimental obtuvieron 
mejores resultados en sus puntuaciones en el nivel de fomento de ser persuasivo y la 
creación de redes de apoyo (Promedio = 19.06) después de la aplicación del Plan de 
sensibilización respecto a los estudiantes del grupo de control (Promedio = 13) en el cual 
el valor Z es = -6,093 con una p< 0,000. 
De la figura 10, se observa que el fomento de ser persuasivo y la creación de redes 
de apoyo de los estudiantes del 7mo ciclo del grupo de control y experimental según 
(pretest) son diferentes en los estudiantes del grupo control y experimental, apreciándose 
una ligera ventaja para el grupo control. Así mismo, se observa una diferencia significativa 
en el fomento de ser persuasivo y la creación de redes de apoyo de los estudiantes del 7mo 
ciclo finales (postest) entre los estudiantes del grupo de control y experimental, siendo 
éstos últimos los que obtuvieron mayores puntuaciones. Además, en ambos casos, se 






Figura 12. Nivel de fomento de ser persuasivo y la creación de redes de apoyo de los 
estudiantes del 7mo ciclo del grupo de control y experimental según pretest y postest 
Prueba de hipótesis específica 10 
En el estudio se previó lo siguiente. 
95% Nivel de confianza 
5% margen de probabilidad 
0,05 α Nivel de significancia 
Se utiliza el estadístico de prueba No Paramétrico U de Mann Whitney 
La prueba de hipótesis especifica 10, se realiza mediante las hipótesis estadísticas 
siguientes: 
Ho: µ1 = µ2. La aplicación del Programa CEFE no causa efectos significativos en el 
fomento de tener autoconfianza de los estudiantes del VII Ciclo de Ingeniería Industrial en 





Hi. µ1 ≠ µ2: La aplicación del Programa CEFE causa efectos significativos en el fomento 
de tener autoconfianza de los estudiantes del VII Ciclo de Ingeniería Industrial en la 
Universidad Nacional del Callao. 
Tabla 16.  
Nivel de fomento de tener autoconfianza de los estudiantes del 7mo ciclo del grupo de 
control y experimental según pretest y postest. 
Estadístico 
Grupo Test U de 
Mann-Whitney Control (n=36) Experimental (n=36) 
Pretest 
Media 10.3 10.28 Z = -,125 
p = , 901 Desv. típ. 2.76 2.009 
Postest 
Media 13.4 19.94 Z = -6,880 
p < ,000 Desv. típ. 3.2 1.689 
Nota. 
a Las notas no se aproximación a la distribución normal (K-S = , 471; g.l. = 72; 𝑝 <. ,001) 
El nivel de fomento de tener autoconfianza de los estudiantes del 7mo ciclo es 
similar al 95% de confiabilidad de acuerdo a la prueba no paramétrica U de Mann-
Whitney, tanto para el grupo de control promedio (10.3) y experimental (10.28) según el 
pretest, presentando ligera ventaja los estudiantes del grupo experimental respecto a los 
estudiantes del grupo control en la cual el valor Z es de -,125 con una p= ,901. 
Así mismo, el nivel de fomento de tener autoconfianza de los estudiantes del 7mo ciclo es 
diferente al 95% de confiabilidad de acuerdo a la prueba no paramétrica U de Mann-
Whitney, tanto para el grupo de control y experimental según el postest es diferente, por lo 
que, los estudiantes del grupo experimental obtuvieron mejores resultados en sus 
puntuaciones en el nivel de fomento de tener autoconfianza (Promedio = 19.94) después de 
la aplicación del Plan de sensibilización respecto a los estudiantes del grupo de control 





Figura 13. Nivel de fomento de tener autoconfianza de los estudiantes del 7mo ciclo del 
grupo de control y experimental según pretest y postest. 
De la figura 11, se observa que el fomento de tener autoconfianza de los estudiantes 
del 7mo ciclo del grupo de control y experimental según (pretest) son diferentes en los 
estudiantes del grupo control y experimental, apreciándose una ligera ventaja para el grupo 
control. Así mismo, se observa una diferencia significativa en el fomento de tener 
autoconfianza de los estudiantes del 7mo ciclo finales (postest) entre los estudiantes del 
grupo de control y experimental, siendo éstos últimos los que obtuvieron mayores 
puntuaciones. Además, en ambos casos, se observa una disminución de la variabilidad de 
las notas en el postest respecto al pretest. 
5.3. Discusión de los resultados 
Desde un punto de vista tecnológico, las condiciones de emprendimiento de un 
estudiante se relaciona con las formas de estímulo que se presenta en la institución 
formadora, resaltando de una formación en las capacidades de formación laboral, de ahí 
que en la tabla 7, el nivel de actitudes emprendedoras de los estudiantes del 7mo ciclo es 




lo que, los estudiantes del grupo experimental obtuvieron mejores resultados en sus 
puntuaciones en el nivel de actitudes emprendedoras (Promedio = 195.1) como efecto de la 
aplicación del Plan de sensibilización respecto a los estudiantes del grupo de control 
(Promedio = 131) en el cual el valor Z es = -6,721 con una p< 0,000. Dicho resultado 
concuerda con lo hallado por Rodríguez, (2014), quien sustenta que “el desarrollo de 
capacidades emprendedoras probadas con la “t” Student con un valor de -3,19 y p>0,05 se 
potencio el espíritu emprendedor para crear empleo y mejorar la competitividad y el 
crecimiento económico” Desde el punto de vista teórico se corrobora que los aspectos de 
desarrollo en la formación empresarial son aquellos en la cual el estudiante determina una 
visión de producción de ahí que Berenstein (2012) sostiene que en la formación de niños 
emprendedores la condición de motivación y crecimiento innato es determinante en la 
creatividad productiva. 
Respecto a la prueba de hipótesis específica 1, en la tabla 8, el nivel de fomento de 
búsqueda de oportunidades y toma de iniciativas de los estudiantes del 7mo ciclo es 
diferente de acuerdo a la prueba no paramétrica U de Mann-Whitney, tanto para el grupo 
de control y experimental según el postest es diferente, por lo que, los estudiantes del 
grupo experimental obtuvieron mejores resultados en sus puntuaciones en el nivel de 
fomento de búsqueda de oportunidades y toma de iniciativas (Promedio = 20.75) después 
de la aplicación del Plan de sensibilización respecto a los estudiantes del grupo de control 
(Promedio = 12.1) en el cual el valor Z es = -6,764 con una p< 0,000. En ese sentido 
Vargas (2014) coincide en la cual el análisis de covarianza teórica con la matriz observada, 
estableció que las condiciones en el emprendimiento la necesidad de crecimiento y la 





Asimismo, en la prueba de hipótesis específica 2, en la tabla 9 el nivel de fomento 
de persistencia de los estudiantes del 7mo ciclo es diferente al 95% de confiabilidad de 
acuerdo a la prueba no paramétrica U de Mann-Whitney, tanto para el grupo de control y 
experimental según el postest es diferente, por lo que, los estudiantes del grupo 
experimental obtuvieron mejores resultados en sus puntuaciones en el nivel de fomento de 
persistencia (Promedio = 18.78) después de la aplicación del Plan de sensibilización 
respecto a los estudiantes del grupo de control (Promedio = 13.2) en el cual el valor Z es = 
-5,846 con una p< 0,000. Por ello, Formichella (2011), considera que existe un círculo 
virtuoso entre los conceptos de emprendimiento, educación, desempleo y desarrollo local 
del mismo modo Zegarra (2012) sostiene que “el surgimiento de nuevas empresas genera 
crecimiento económico debido a que es un vehículo para la innovación y el cambio y, por 
lo tanto, facilita los procesos de difusión de conocimientos” En tal sentido en las 
universidades el fomento de actitudes resulta indispensable. 
En la tabla 10 la prueba de hipótesis específica 3, determino que el nivel de 
fomento de una fidelidad en el cumplimiento de los contratos de trabajo de los estudiantes 
del 7mo ciclo es diferente al 95% de confiabilidad de acuerdo a la prueba no paramétrica 
U de Mann-Whitney, tanto para el grupo de control y experimental según el postest es 
diferente, por lo que, los estudiantes del grupo experimental obtuvieron mejores resultados 
en sus puntuaciones en el nivel de fomento de una fidelidad en el cumplimiento de los 
contratos de trabajo (Promedio = 19.64) después de la aplicación del Plan de 
sensibilización respecto a los estudiantes del grupo de control (Promedio = 13.9) en el cual 
el valor Z es = -6,188 con una p< 0,000. En ese sentido Pereyra (2015), manifiesta que 
“los estudiantes asumen roles de gestión, emprendimiento, innovación para crecer los 
niveles de iniciación hacia el manejo de negocios relacionados al crecimiento de visión 




cumplimiento efectivo de las condiciones de desarrollo y entrega del encargo de 
producción. 
En la tabla 11, la prueba de hipótesis específica 4, estableció que, el nivel de 
fomento de una fidelidad en el cumplimiento de los contratos de trabajo de los estudiantes 
del 7mo ciclo es diferente al 95% de confiabilidad de acuerdo a la prueba no paramétrica 
U de Mann-Whitney, tanto para el grupo de control y experimental según el postest es 
diferente, por lo que, los estudiantes del grupo experimental obtuvieron mejores resultados 
en sus puntuaciones en el nivel de fomento de de exigencia de eficiencia y calidad 
(Promedio = 19.42) después de la aplicación del Plan de sensibilización respecto a los 
estudiantes del grupo de control (Promedio = 12.2) en el cual el valor Z es = -6,607 con 
una p< 0,000. Dicho resultado se explica a razón de lo encontrado por Díaz, (2015), quien 
concluyo que “la decisión de los universitarios hacia su intención de crear una empresa de 
manera individual o colectiva Innovación y gestión de la calidad. Análisis de su 
compatibilidad y efectos sinérgicos”, Dicho aporte se establece justamente en la formación 
de un futuro empresario para quien, asumir responsabilidades es caracterizar los procesos 
de relación explicita de la responsabilidad para con la empresa especialmente frente al 
cliente. 
En otro de los aspectos de análisis se hallo en la prueba de hipótesis específica 5, 
presentado en la tabla 12 el nivel de fomento de la asunción de riesgos de los estudiantes 
del 7mo ciclo es diferente al 95% de confiabilidad de acuerdo a la prueba no paramétrica 
U de Mann-Whitney, tanto para el grupo de control y experimental según el postest es 
diferente, por lo que, los estudiantes del grupo experimental obtuvieron mejores resultados 
en sus puntuaciones en el nivel de fomento de la asunción de riesgos (Promedio = 18.94) 
después de la aplicación del Plan de sensibilización respecto a los estudiantes del grupo de 




condición Urzua (2010), manifestó que se han encontrado relaciones significativas entre el 
hecho de pensar seriamente en crear una empresa y el curso en que se encuentra el 
alumno, la experiencia profesional y su relación con el autoempleo. 
En la tabla 13, la prueba  de hipótesis específica 6, reporto que el nivel de fomento 
de la fijación de metas de los estudiantes del 7mo ciclo es diferente al 95% de 
confiabilidad de acuerdo a la prueba no paramétrica U de Mann-Whitney, tanto para el 
grupo de control y experimental según el postest es diferente, por lo que, los estudiantes 
del grupo experimental obtuvieron mejores resultados en sus puntuaciones en el nivel de 
fomento de la fijación de metas (Promedio = 19) después de la aplicación del Plan de 
sensibilización respecto a los estudiantes del grupo de control (Promedio = 13.7) en el cual 
el valor Z es = -6,016 con una p< 0,000. Dicho resultado se explica a partir de lo concluido 
por Pezua (2015) quien sostiene que “Para formar emprendedores hay que incrementar las 
actitudes emprendedoras, se debe desarrollar la inteligencia emocional, y educar por 
competencias, ya que, es fundamental su visión hacia el mundo exterior ya que el mercado 
interno es muy pequeño” Por ello es necesario que un primer aspecto observado en el taller 
de formación de actitudes correspondió al nivel de planificación y el establecimiento de la 
visión de futuro así como las estrategias de la misión para el logro. 
En la tabla 14, la prueba de hipótesis específica 7, determino que el nivel de 
fomento de conseguir información de los estudiantes del 7mo ciclo es diferente al 95% de 
confiabilidad de acuerdo a la prueba no paramétrica U de Mann-Whitney, tanto para el 
grupo de control y experimental según el postest es diferente, por lo que, los estudiantes 
del grupo experimental obtuvieron mejores resultados en sus puntuaciones en el nivel de 
fomento de conseguir información (Promedio = 19.64) después de la aplicación del Plan 
de sensibilización respecto a los estudiantes del grupo de control (Promedio = 13.7) en el 




de Barilari (2011), para quien los resultados obtenidos, los cuales permiten un mayor 
entendimiento del fenómeno estudiado, dado que el fomento del espíritu emprendedor 
promueve el auto empleo como una alternativa de carrera al tiempo que proporciona a los 
alumnos habilidades y conocimientos requeridos para la creación de empresas impartida 
por nuestro sistema educativo la necesaria para generar una influencia en los alumnos. 
Asimismo, en la prueba de hipótesis específica 8, se estableció que, el nivel de 
fomento de planificación y realización de un seguimiento sistemático de los estudiantes del 
7mo ciclo es diferente al 95% de confiabilidad de acuerdo a la prueba no paramétrica U de 
Mann-Whitney, tanto para el grupo de control y experimental según el postest es diferente, 
por lo que, los estudiantes del grupo experimental obtuvieron mejores resultados en sus 
puntuaciones en el nivel de fomento de planificación y realización de un seguimiento 
sistemático (Promedio = 19.89) después de la aplicación del Plan de sensibilización 
respecto a los estudiantes del grupo de control (Promedio = 13.5) en el cual el valor Z es = 
-6,225 con una p< 0,000. Cabe resaltar que Mollo (2012), al medir las Actitudes 
Emprendedoras en dos momentos diferentes, el sujeto a analizado (los alumnos de la 
UNLP) han sido expuesto a la Influencia del estímulo (en este caso La educación 
Universitaria). De hecho, las instituciones se diferencian entre sí en numerosos aspectos; 
algunas de las características propias de las universidades son la menor duración de las 
carreras, el mayor numero de materias que transmiten conocimientos técnicos, la mayor 
articulación con el mercado laboral, esto concuerda con la posición de Lafuente y Salas 
(1989); Robinson y Sextos (1994); Tackey y otros (1999), coinciden con los resultados 
indicando que la vocación y la mayoría de las capacidades emprendedoras se forjan 
generalmente en el ámbito laboral y no en el escolar. 
En la prueba de hipótesis específica 9, presentado en la tabla 16, el nivel de 




es diferente al 95% de confiabilidad de acuerdo a la prueba no paramétrica U de Mann-
Whitney, tanto para el grupo de control y experimental según el postest es diferente, por lo 
que, los estudiantes del grupo experimental obtuvieron mejores resultados en sus 
puntuaciones en el nivel de fomento de ser persuasivo y la creación de redes de apoyo 
(Promedio = 19.06) después de la aplicación del Plan de sensibilización respecto a los 
estudiantes del grupo de control (Promedio = 13) en el cual el valor Z es = -6,093 con una 
p< 0,000. Al respecto Espíritu (2012), Desde una perspectiva más psicológica, considera 
que dos fueron las teorías que entendimos que debían ser contempladas en el modelo de 
estudio. Por un lado, la teoría de los rasgos de personalidad era una teoría recurrente 
cuando se trata de analizar las características personales del emprendedor. Por ello, 
entendemos que su incorporación al modelo específico junto al resto de variables es 
novedosa, y supone una importante contribución a los estudios sobre las características del 
emprendedor. 
Finalmente en la prueba de hipótesis específica 10, se hallo que en la tabla 17, el 
nivel de fomento de tener autoconfianza de los estudiantes del 7mo ciclo es diferente al 
95% de confiabilidad de acuerdo a la prueba no paramétrica U de Mann-Whitney, tanto 
para el grupo de control y experimental según el postest es diferente, por lo que, los 
estudiantes del grupo experimental obtuvieron mejores resultados en sus puntuaciones en 
el nivel de fomento de tener autoconfianza (Promedio = 19.94) después de la aplicación 
del Plan de sensibilización respecto a los estudiantes del grupo de control (Promedio = 
13.4) en el cual  el valor Z es = -6,880 con una p< 0,000. Dicho resultado concuerda con lo 
presentado por Ruiz (2010), quien indica que los estudiantes conocen de forma práctica y 
real el funcionamiento de una empresa, debiendo negociar los pedidos, realizar labores de 
importación y exportación además de poner a la venta sus productos. En ese sentido, se 




que un alumno tenga vocación emprendedora. En una parte de esta investigación se 
enuncia que uno de los aspectos que permite evaluar la cultura empresarial es la 







1. En la tabla 7, el nivel de actitudes emprendedoras de los estudiantes del 7mo ciclo 
es diferente según el postest, por lo que, los estudiantes del grupo experimental 
obtuvieron mejores resultados en sus puntuaciones en el nivel de actitudes 
emprendedoras (Promedio = 195.1) como efecto de la aplicación del Plan de 
sensibilización respecto a los estudiantes del grupo de control (Promedio = 131) en 
el cual el valor Z es = -6,721 con una p< 0,000. 
2. En la tabla 8, el nivel de fomento de búsqueda de oportunidades y toma de 
iniciativas de los estudiantes del 7mo ciclo según el postest es diferente, por lo que, 
los estudiantes del grupo experimental obtuvieron mejores resultados en sus 
puntuaciones en el nivel de fomento de búsqueda de oportunidades y toma de 
iniciativas (Promedio = 20.75) como efecto de la aplicación del Plan de 
sensibilización respecto a los estudiantes del grupo de control (Promedio = 12.1) en 
el cual el valor Z es = -6,764 con una p< 0,000. 
3. En la tabla 9 el nivel de fomento de persistencia de los estudiantes del 7mo ciclo es 
diferente según el postest, por lo que, los estudiantes del grupo experimental 
obtuvieron mejores resultados en sus puntuaciones en el nivel de fomento de 
persistencia (Promedio = 18.78) como efecto de la aplicación del Plan de 
sensibilización respecto a los estudiantes del grupo de control (Promedio = 13.2) en 
el cual el valor Z es = -5,846 con una p< 0,000. 
4. En la tabla 10 el nivel de fomento de una fidelidad en el cumplimiento de los 
contratos de trabajo de los estudiantes del 7mo ciclo según el postest es diferente, 
por lo que, los estudiantes del grupo experimental obtuvieron mejores resultados en 
sus puntuaciones en el nivel de fomento de una fidelidad en el cumplimiento de los 




sensibilización respecto a los estudiantes del grupo de control (Promedio = 13.9) en 
el cual el valor Z es = -6,188 con una p< 0,000. 
5. En la tabla 11, el nivel de fomento de una fidelidad en el cumplimiento de los 
contratos de trabajo de los estudiantes del 7mo ciclo según el postest es diferente, 
por lo que, los estudiantes del grupo experimental obtuvieron mejores resultados en 
sus puntuaciones en el nivel de fomento de de exigencia de eficiencia y calidad 
(Promedio = 19.42) después de la aplicación del Plan de sensibilización respecto a 
los estudiantes del grupo de control (Promedio = 12.2) en el cual el valor Z es = -
6,607 con una p< 0,000. 
6. En la tabla 12 el nivel de fomento de la asunción de riesgos de los estudiantes del 
7mo ciclo según el postest es diferente, por lo que, los estudiantes del grupo 
experimental obtuvieron mejores resultados en sus puntuaciones en el nivel de 
fomento de la asunción de riesgos (Promedio = 18.94) después de la aplicación del 
Plan de sensibilización respecto a los estudiantes del grupo de control (Promedio = 
13.1) en el cual el valor Z es = -6,328 con una p< 0,000. 
7. En la tabla 13, el nivel de fomento de la fijación de metas de los estudiantes del 
7mo ciclo según el postest es diferente, por lo que, los estudiantes del grupo 
experimental obtuvieron mejores resultados en sus puntuaciones en el nivel de 
fomento de la fijación de metas (Promedio = 19) después de la aplicación del Plan 
de sensibilización respecto a los estudiantes del grupo de control (Promedio = 13.7) 
en el cual el valor Z es = -6,016 con una p< 0,000. 
8. En la tabla 14, el nivel de fomento de conseguir información de los estudiantes del 
7mo ciclo según el postest es diferente, por lo que, los estudiantes del grupo 
experimental obtuvieron mejores resultados en sus puntuaciones en el nivel de 




Plan de sensibilización respecto a los estudiantes del grupo de control (Promedio = 
13.7) en el cual el valor Z es = -6,294 con una p< 0,000. 
9. En la tabla 15, el nivel de fomento de planificación y realización de un seguimiento 
sistemático de los estudiantes del 7mo ciclo según el postest es diferente, por lo 
que, los estudiantes del grupo experimental obtuvieron mejores resultados en sus 
puntuaciones en el nivel de fomento de planificación y realización de un 
seguimiento sistemático (Promedio = 19.89) después de la aplicación del Plan de 
sensibilización respecto a los estudiantes del grupo de control (Promedio = 13.5) en 
el cual el valor Z es = -6,225 con una p< 0,000. 
10. En la tabla 16, el nivel de fomento de ser persuasivo y la creación de redes de 
apoyo de los estudiantes del 7mo ciclo según el postest es diferente, por lo que, los 
estudiantes del grupo experimental obtuvieron mejores resultados en sus 
puntuaciones en el nivel de fomento de ser persuasivo y la creación de redes de 
apoyo (Promedio = 19.06) después de la aplicación del Plan de sensibilización 
respecto a los estudiantes del grupo de control (Promedio = 13) en el cual el valor 
Z es = -6,093 con una p< 0,000. 
11. En la tabla 17, el nivel de fomento de tener autoconfianza de los estudiantes del 
7mo ciclo según el postest es diferente, por lo que, los estudiantes del grupo 
experimental obtuvieron mejores resultados en sus puntuaciones en el nivel de 
fomento de tener autoconfianza (Promedio = 19.94) después de la aplicación del 
Plan de sensibilización respecto a los estudiantes del grupo de control (Promedio = 







1. A todos los docentes del área de formación para el trabajo y directivos de 
universidades se recomienda desarrollar las actitudes emprendedoras de los 
alumnos dado que se ha probado en este estudio que una formación sistemática y 
coherente contribuye a la formación de pequeños emprendedores. 
2. A todos los docentes del área de formación para el trabajo y directivos de 
universidades se recomienda promover el nivel de fomento de búsqueda de 
oportunidades y toma de iniciativas de los alumnos dado que este es uno de los 
elementos esenciales de las características emprendedoras 
3. A todos los estudiantes de educación secundaria considerar que la persistencia en la 
iniciación de un negocio o creación de empresa es determinante hacia el éxito 
laboral y del desarrollo personal. 
4. A todos los docentes del área de formación para el trabajo y directivos de 
universidades considerar que el fomento de una fidelidad en el cumplimiento de los 
contratos de trabajo es crucial en los emprendedores dados que esto brindara 
credibilidad y asertividad desde un punto de vista empresarial. 
5. A todos los docentes del área de formación para el trabajo y directivos de 
universidades, fomentar las actitudes de fidelidad en el cumplimiento de los 
contratos de trabajo de los alumnos ya que esto es una característica esencial de los 
emprendedores en negocios y formación de empresa. 
6. A todos los docentes del área de formación para el trabajo y directivos de 
universidades promover la actitud de asunción de riesgos de los alumnos de 
educación secundaria dado que está relacionado con la gestación de una nueva 





7. A todos los docentes del área de formación para el trabajo y directivos de 
universidades fomentar la fijación de metas de los alumnos dado que para formar 
emprendedores hay que incrementar las actitudes emprendedoras, se debe 
desarrollar la inteligencia emocional, y educar por competencias. 
8. A todos los docentes del área de formación para el trabajo y directivos de 
universidades Fomentar en la actitud de conseguir información de los alumnos, 
dado que las actitudes no son conductas sino predisposiciones adquiridas para 
actuar selectivamente, conducirse de determinada manera en la interacción social. 
Tienen que ver con una forma de actuar. Operan como parte de un sistema de 
representación de la realidad, una vez incorporadas regulan la conducta 
9. A todos los docentes del área de formación para el trabajo y directivos de 
universidades fomentar la actitud de planificación y realización de un seguimiento 
sistemático de los alumnos dado que el modelo de rol es el más próximo y ejerce 
influencia desde la niñez. Éste tiene un papel muy importante para fomentar el 
deseo y la credibilidad de la actividad emprendedora en el individuo, tendiendo los 
hijos a escoger una ocupación no muy distinta a la de sus padres 
10. A todos los docentes del área de formación para el trabajo y directivos de 
universidades fomentar la actitud de ser persuasivo y la creación de redes de apoyo 
de los alumnos ya que los factores actitudinales tales como motivación, propensión 
a la toma de riesgo, confianza en sus capacidades, creatividad, capacidad de 
liderazgo, son intangibles de relevancia y han generado diferencias significativas 
entre los emprendedores que implementaron exitosamente sus ideas empresariales 
y aquellos que han abandonado sus proyectos 
11. A todos los docentes del área de formación para el trabajo y directivos de 




este aspecto se vincula con las condiciones que ofrece el mercado laboral y los 
diferenciales de ingreso. Si ellos evalúan que el mercado no ofrece empleos 
acordes a su formación, y que desempeñándose por cuenta propia obtendrán un 
retorno superior al esperado bajo relación de dependencia, se verán inducidos a 
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Matriz de consistencia 
Influencia del programa CEFE en el desarrollo de la actitud emprendedora de los estudiantes del VII Ciclo de Ingeniería Industrial en 
la Universidad Nacional del Callao 
Problemas Objetivos Hipótesis Dimensiones e indicadores 
1.2.1. Problema principal 
¿De qué manera la Metodología 
CEFE influye en el desarrollo de la 
actitud emprendedora de los 
estudiantes del VII Ciclo de 
Ingeniería Industrial en la 
Universidad Nacional del Callao? 
1.2.2. Problemas específicos 
PE.1. ¿De qué manera la 
Metodología CEFE influye en el 
desarrollo de la búsqueda de 
oportunidades y toma de iniciativas 
de los estudiantes del VII Ciclo de 
Ingeniería Industrial en la 
Universidad Nacional del Callao? 
PE.2. ¿De qué manera la 
Metodología CEFE influye en el 
desarrollo de la persistencia de los 
estudiantes del VII Ciclo de 
Ingeniería Industrial en la 
Universidad Nacional del Callao? 
PE.3. ¿De qué manera la 
Metodología CEFE influye en el 
desarrollo de la fidelidad en el 
cumplimiento de los contratos de 
trabajo de los estudiantes del VII 
Ciclo de Ingeniería Industrial en la 
Universidad Nacional del Callao? 
PE.4. ¿De qué manera la 
Metodología CEFE influye en el 
desarrollo de la exigencia de 
eficiencia y calidad de los 
estudiantes del VII Ciclo de 
Ingeniería Industrial en la 
Universidad Nacional del Callao? 
1.3.1. Objetivo general 
Determinar la influencia del 
programa CEFE en el desarrollo de 
las actitudes emprendedoras de los 
estudiantes del VII Ciclo de 
Ingeniería Industrial en la 
Universidad Nacional del Callao 
1.3.2. Objetivos específicos 
OE.1. Establecer la influencia del 
programa CEFE en el desarrollo de 
la búsqueda de oportunidades y 
toma de iniciativas de los 
estudiantes del VII Ciclo de 
Ingeniería Industrial en la 
Universidad Nacional del Callao 
OE.2. Establecer la influencia del 
programa CEFE en el desarrollo de 
la persistencia de los estudiantes 
del VII Ciclo de Ingeniería 
Industrial en la Universidad 
Nacional del Callao 
OE.3. Establecer la influencia del 
programa CEFE en el desarrollo de 
la una fidelidad en el cumplimiento 
de los contratos de trabajo de los 
estudiantes del VII Ciclo de 
Ingeniería Industrial en la 
Universidad Nacional del Callao 
OE.4. Establecer la influencia del 
programa CEFE en el desarrollo de 
la exigencia de eficiencia y calidad 
de los estudiantes del VII Ciclo de 
Ingeniería Industrial en la 
Universidad Nacional del Callao 
OE.5. Establecer la influencia del 
3.1.1. Hipótesis Principal 
Ho. La aplicación del Programa 
CEFE no influye 
significativamente en el desarrollo 
de las actitudes emprendedoras de 
los estudiantes del VII Ciclo de 
Ingeniería Industrial en la 
Universidad Nacional del Callao 
Hi. La aplicación del Programa 
CEFE influye significativamente en 
el desarrollo de las actitudes 
emprendedoras de los estudiantes 
del VII Ciclo de Ingeniería 
Industrial en la Universidad 
Nacional del Callao 
3.1.2. Hipótesis específicas 
Ho. La aplicación del Programa 
CEFE no influye 
significativamente en el desarrollo 
de la búsqueda de oportunidades y 
toma de iniciativas de los 
estudiantes del VII Ciclo de 
Ingeniería Industrial en la 
Universidad Nacional del Callao 
Hi. La aplicación del Programa 
CEFE influye significativamente en 
el desarrollo de la búsqueda de 
oportunidades y toma de iniciativas 
de los estudiantes del VII Ciclo de 
Ingeniería Industrial en la 
Universidad Nacional del Callao 
Ho. La aplicación del Programa 
CEFE no influye 
significativamente en el desarrollo 
de la persistencia de los estudiantes 
Variable independiente: Programa de sensibilización participativa 
Contenidos del programa Sesiones 
Características emprendedoras personales CEP!s 01 
Factores del entorno que influyen en la formación de 




Fijar metas, planificación y búsqueda de información.  03 
 
Habilidades sociales. Principios de la metodología 
participativa. Proceso de aprendizaje. 
04 
 
Creatividad e ideas de negocios. Importancia de la 
empresa. Rol del facilitador. Técnicas de facilitación 
05 
 
Herramientas para analizar y seleccionar la mejor idea 
de negocio. 
06 
Análisis interno y externo. Estrategia de negocios. 07 
Definición del plan de negocio, componentes e 
importancia. 
08 
Marketing y perfil de la clientela. Oferta y demanda. 09 
Sondeo de mercado y análisis de la competencia. 
Búsqueda de información y oportunidades. 
10 
Organización del negocio y rol de empresario. 
Habilidades para comunicar, motivar y delegar. 
11 
Planificación de la producción. Diseño de producto. 
Proceso productivo, insumos, maquinarias y equipos. 
Proyección de venta en unidades. 
12 
Tipos de costos según cambios en la producción y 
función. Definición de precios. Proyección de venta en 
soles. 
13 
Inversión y financiamiento. 14 
Definición, elementos e importancia del flujo de caja. 15 
 
 
Variable dependiente: Actitudes emprendedoras 





PE.5. ¿De qué manera la 
Metodología CEFE influye en el 
desarrollo de la asunción de riesgos 
de los estudiantes del VII Ciclo de 
Ingeniería Industrial en la 
Universidad Nacional del Callao? 
PE.6. ¿De qué manera la 
Metodología CEFE influye en el 
desarrollo de la fijación de metas 
de los estudiantes del VII Ciclo de 
Ingeniería Industrial en la 
Universidad Nacional del Callao? 
PE.7. ¿De qué manera la 
Metodología CEFE influye en el 
desarrollo de conseguir 
información de los estudiantes del 
VII Ciclo de Ingeniería Industrial 
en la Universidad Nacional del 
Callao? 
PE.8. ¿De qué manera la 
Metodología CEFE influye en el 
desarrollo de la planificación y 
realización de un seguimiento 
sistemático de los estudiantes del 
VII Ciclo de Ingeniería Industrial 
en la Universidad Nacional del 
Callao? 
PE.9. ¿De qué manera la 
Metodología CEFE influye en el 
desarrollo de la persuasión y 
creación de redes de apoyo de los 
estudiantes del VII Ciclo de 
Ingeniería Industrial en la 
Universidad Nacional del Callao? 
PE.10. ¿De qué manera la 
Metodología CEFE influye en el 
desarrollo de la autoconfianza de 
los estudiantes del VII Ciclo de 
Ingeniería Industrial en la 
Universidad Nacional del Callao? 
programa CEFE en el desarrollo de 
la la asunción de riesgos de los 
estudiantes del VII Ciclo de 
Ingeniería Industrial en la 
Universidad Nacional del Callao 
OE.6. Establecer la influencia del 
programa CEFE en el desarrollo de 
la la fijación de metas de los 
estudiantes del VII Ciclo de 
Ingeniería Industrial en la 
Universidad Nacional del Callao 
OE.7. Establecer la influencia del 
programa CEFE en el desarrollo de 
la conseguir información de los 
estudiantes del VII Ciclo de 
Ingeniería Industrial en la 
Universidad Nacional del Callao 
OE.8. Establecer la influencia del 
programa CEFE en el desarrollo de 
la planificación y realización de un 
seguimiento sistemático de los 
estudiantes del VII Ciclo de 
Ingeniería Industrial en la 
Universidad Nacional del Callao 
OE.9. Establecer la influencia del 
programa CEFE en el desarrollo de 
la ser persuasivo y la creación de 
redes de apoyo de los estudiantes 
del VII Ciclo de Ingeniería 
Industrial en la Universidad 
Nacional del Callao 
OE.10. Establecer la influencia del 
programa CEFE en el desarrollo de 
la tener autoconfianza de los 
estudiantes del VII Ciclo de 
Ingeniería Industrial en la 
Universidad Nacional del Callao 
 
del VII Ciclo de Ingeniería 
Industrial en la Universidad 
Nacional del Callao 
Hi. La aplicación del Programa 
CEFE influye significativamente en 
el desarrollo de la persistencia de 
los estudiantes del VII Ciclo de 
Ingeniería Industrial en la 
Universidad Nacional del Callao 
Ho. La aplicación del Programa 
CEFE no influye 
significativamente en el desarrollo 
de la fidelidad en el cumplimiento 
de los contratos de trabajo de los 
estudiantes del VII Ciclo de 
Ingeniería Industrial en la 
Universidad Nacional del Callao 
Hi. La aplicación del Programa 
CEFE influye significativamente en 
el desarrollo de la fidelidad en el 
cumplimiento de los contratos de 
trabajo de los estudiantes del VII 
Ciclo de Ingeniería Industrial en la 
Universidad Nacional del Callao 
Ho. La aplicación del Programa 
CEFE no influye 
significativamente en el desarrollo 
de la exigencia de eficiencia y 
calidad de los estudiantes del VII 
Ciclo de Ingeniería Industrial en la 
Universidad Nacional del Callao 
Hi. La aplicación del Programa 
CEFE influye significativamente en 
el desarrollo de la exigencia de 
eficiencia y calidad de los 
estudiantes del VII Ciclo de 
Ingeniería Industrial en la 
Universidad Nacional del Callao 
Ho. La aplicación del Programa 
CEFE no influye 
significativamente en el desarrollo 
de la asunción de riesgos de los 
Oportunidades 
e iniciativas 
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estudiantes del VII Ciclo de 
Ingeniería Industrial en la 
Universidad Nacional del Callao 
Hi. La aplicación del Programa 
CEFE influye significativamente en 
el desarrollo de la asunción de 
riesgos de los estudiantes del VII 
Ciclo de Ingeniería Industrial en la 
Universidad Nacional del Callao 
Ho. La aplicación del Programa 
CEFE no influye 
significativamente en el desarrollo 
de la fijación de metas de los 
estudiantes del VII Ciclo de 
Ingeniería Industrial en la 
Universidad Nacional del Callao 
Hi. La aplicación del Programa 
CEFE influye significativamente en 
el desarrollo de la fijación de metas 
de los estudiantes del VII Ciclo de 
Ingeniería Industrial en la 
Universidad Nacional del Callao 
Ho. La aplicación del Programa 
CEFE no influye 
significativamente en el desarrollo 
de conseguir información de los 
estudiantes del VII Ciclo de 
Ingeniería Industrial en la 
Universidad Nacional del Callao 
Hi. La aplicación del Programa 
CEFE influye significativamente en 
el desarrollo de conseguir 
información de los estudiantes del 
VII Ciclo de Ingeniería Industrial 
en la Universidad Nacional del 
Callao 
Ho. La aplicación del Programa 
CEFE no influye 
significativamente en el desarrollo 
de la planificación y realización de 
un seguimiento sistemático de los 




Ingeniería Industrial en la 
Universidad Nacional del Callao 
Hi. La aplicación del Programa 
CEFE influye significativamente en 
el desarrollo de la planificación y 
realización de un seguimiento 
sistemático de los estudiantes del 
VII Ciclo de Ingeniería Industrial 
en la Universidad Nacional del 
Callao 
Ho. La aplicación del Programa 
CEFE no influye 
significativamente en el desarrollo 
de ser persuasivo y la creación de 
redes de apoyo de los estudiantes 
del VII Ciclo de Ingeniería 
Industrial en la Universidad 
Nacional del Callao 
Hi. La aplicación del Programa 
CEFE influye significativamente en 
el desarrollo de ser persuasivo y la 
creación de redes de apoyo de los 
estudiantes del VII Ciclo de 
Ingeniería Industrial en la 
Universidad Nacional del Callao 
Ho. La aplicación del Programa 
CEFE no influye 
significativamente en el desarrollo 
de la autoconfianza de los 
estudiantes del VII Ciclo de 
Ingeniería Industrial en la 
Universidad Nacional del Callao 
Hi. La aplicación del Programa 
CEFE influye significativamente en 
el desarrollo de la autoconfianza de 
los estudiantes del VII  Ciclo de 
Ingeniería Industrial en la 






Tipo y diseño Población y muestra Técnicas e instrumentos Estadística de análisis 
Tipo de Estudio 
De acuerdo con la teoría de Bernal 
(2002) la presente investigación es de 
tipo aplicada, dado que en este tipo 
de trabajo se buscó realizar la 
relación causa efecto, donde la 
variable independiente Programa 
CEFE en el fomento de la Actitud 
emprendedora en los estudiantes del 
VII ciclo de la Facultad de Ingeniería 
Industrial de la Universidad Nacional 
del Callao. 
 
3.3.2. Diseño de estudio 
Diseño cuasi experimental 
El tipo de diseño que se utilizó en la 
investigación está compuesto con pre 
test-post test con grupos intactos. 
Esta investigación corresponde al 
diseño cuasi-experimental porque los 
sujetos de la muestra en estudio son 
seleccionados de forma intencional y 
no al azar. 
Diseño cuasi experimental con grupo 
de control y experimental 
GE: 01, X 04 
GC: 03, - 04 
 
Dónde: 
GE: Grupo Experimental  
GC= Grupo Control 
01, 03 Medición Pretest Actitud 
emprendedora 
Población 
Para este estudio se considera el 
siguiente concepto “En los diseños 
cuasi-experimentales los sujetos no 
son asignados al azar a los grupos, 
sino dichos grupos ya estaban 
formados antes del experimento, son 
grupos intactos”. (Hernández, 
Fernández y Bautista, 2010, p. 179). 
La muestra para el estudio es del tipo 
no probabilístico intencional por 
conveniencia. En este tipo de 
muestreo a decir de Hernández et al 
(2010) es posible designar 
arbitrariamente el grupo de trabajo 
por situación natural o por 
conformación anterior. 
Para este caso, el estudio se 
seleccionó la muestra de manera 
intencional y  estuvo conformado por 
72 alumnos del VII ciclo de la 
Facultad de Ingeniería Industrial de 
la Universidad Nacional del Callao 
divididas en dos grupos de 36 
alumnos cada uno, siendo que cada 
uno pertenece el total de la población 
de cada aula. 
 
Técnica de la Encuesta. 
La encuesta es la técnica que se 
utilizara por su método de 
recolección de datos en un solo 
momento ya que se aplicó a dos 
grupos antes del inicio de la 
aplicación como después de la 
aplicación del Programa CEFE. 
 
Instrumento. Cuestionario. 
Para la investigación se elaboró un 
cuestionario con una escala 
perceptiva sobre las actitudes de 
emprendimiento de los estudiantes 
Dicho Instrumento, se confecciono 
en base a las dimensiones, 
indicadores, e ítems de la variable 
actitud emprendedora  
operacionalizado desde su 
fundamento teórico, con lo que se 
cumple la primera validación 
denominado validez de constructo 
respondiendo al diseño de estudio 
con lo que también se ajusta a la 
consistencia interna de la 
investigación. 
 
Se empleará la estadística descriptiva 
e inferencial, para el análisis 
descriptivo se utilizará la media y 
desviación estándar de los dos grupos 
de comparación con sus respectivos 
diagrama de caja y bigote, a nivel 
total y por dimensiones. 
 
Del mismo modo se hará la prueba 
de normalidad Kolmorogov Smirnov 
dado la cantidad de muestra de 
estudio, los resultados indicaran que 
los datos difieren de la distribución 
normal por lo tanto se hará uso de la 
prueba No paramétrica para muestras 
independientes. 
 
Para contrastar las hipótesis de la 
investigación se utilizará el Test U de 
Mann-Whitney que pertenece a las 
pruebas no paramétricas de 
comparación de dos muestras 
independientes con cuyos datos han 
sido medidos en una escala nivel 
ordinal, donde compara la mediana 
entre el grupo control y experimental. 
Para el análisis se empleó el software 





04, 04: Medición Postest Actitud 
emprendedora 
X: Aplicación – experimentación 




Se considera que la población esta 
constituida  por 105 estudiantes de la 
VII Ciclo en la Facultad de 
Ingeniería  Industrial de la 
Universidad  Nacional del Callao 
(Hernández, Fernández y Baptista, 
2010 p. 179). 
 
Muestra 
La muestra para el estudio es del tipo 
no probabilístico  intencional por 
conveniencia. 
 
Para este caso el estudio se 
seleccionó la muestra de manera 
intencional y estuvo conformada por  
72 estudiantes del VII Ciclo en la 
Facultad de Ingeniería  Industrial  de 
la Universidad  Nacional  del Callao, 
divididas en dos grupos  de 36  








Instrumento de recolección de datos 
Cuestionario de autoevaluación de CEPS 
Estimado estudiante: 
El presente instrumento tiene por finalidad recolectar datos respecto a tu opinión de las 
actitudes que tomas cuando empiezas a realizar las actividades relacionadas con el 
desarrollo personal. 
El instrumento es totalmente anónimo, por lo que no debes redactar tus datos ni tu código. 
Instrucciones: 
Elija cualquiera de las alternativas y marque una (X) en la opción que consideras lo que 
realizas en tu vida diaria. 
Nunca Raras veces Algunas veces Usualmente Siempre 
1 2 3 4 5 
Nº Items 1 2 3 4 5 
1 Me esmero en buscar cosas que necesitan hacerse. 1 2 3 4 5 
2 
Cuando me enfrento a un problema difícil, invierto gran cantidad de tiempo 
en encontrar una solución. 
1 2 3 4 5 
3 Termino mi trabajo a tiempo. 1 2 3 4 5 
4 Me molesta cuando las cosas no se hacen debidamente. 1 2 3 4 5 
5 Prefiero situaciones en las que puedo controlar al máximo el resultado. 1 2 3 4 5 
6 Me gusta pensar sobre el futuro. 1 2 3 4 5 
7 
Cuando comienzo una tarea o un proyecto' nuevo, recaudo toda la 
información posible antes de darle curso. 
1 2 3 4 5 
8 Planifico un proyecto grande dividiéndolo en tareas de menor envergadura. 1 2 3 4 5 
9 Logro que otros apoyen mis recomendaciones. 1 2 3 4 5 
10 
Me siento confiado que puedo tener éxito en cualquier actividad que me 
propongo ejecutar. 
1 2 3 4 5 
11 No importa quién sea mi interlocutor, escucho con atención. 1 2 3 4 5 
12 Hago lo que se necesita hacer sin que otros tengan que pedirme que lo haga. 1 2 3 4 5 
13 
Insisto varias veces para conseguir que otras personas hagan lo que yo quiero 
que hagan. 
1 2 3 4 5 
14 Soy fiel a las promesas que hago.  1 2 3 4 5 
15 
Mi rendimiento en el trabajo es mejor que el de  otras personas con las que 
trabajo. 
1 2 3 4 5 
16 
No me involucro en algo nuevo a menos que  tenga la certeza que tendré 
éxito. 
1 2 3 4 5 
17 Pienso que es una pérdida de tiempo preocuparme sobre qué haré con mi vida. 1 2 3 4 5 
18 
Busco el consejo de personas que son especialistas en las ramas en que yo me 
estoy desempeñando. 
1 2 3 4 5 
19 
Considero cuidadosamente las ventajas y desventajas que tienen diferentes 
alternativas para llevar a cabo una tarea. 
1 2 3 4 5 
20 No invierto mucho tiempo en pensar cómo puedo influenciar a otras personas. 1 2 3 4 5 
21 
Cambio de manera de pensar si otros difieren enérgicamente con mis puntos 
de vista. 
1 2 3 4 5 
22 Me resiento cuando no logro lo que quiero. 1 2 3 4 5 
23 Me gustan los desafíos y nuevas oportunidades. 1 2 3 4 5 
24 
Cuando algo se interpone en lo que estoy tratando de hacer, persisto en mi 
cometido. 
1 2 3 4 5 
25 
Si es necesario, no me importa hacer el trabajo de otros para cumplir con una 
entrega de tiempo. 
1 2 3 4 5 
26 Me molesta cuando pierdo tiempo. 1 2 3 4 5 




decidirme a actuar. 
28 
Mientras más específicas sean mis expectativas sobre lo que quiero lograr en 
la vida, mayores serán mis posibilidades de éxito. 
1 2 3 4 5 
29 Tomo acción sin perder tiempo buscando información. 1 2 3 4 5 
30 
Trato de tomar en cuenta todos los problemas que puedan presentarse y 
anticipo lo que haría si se suscitan. 
1 2 3 4 5 
31 Me valgo de personas influyentes para alcanzar mis metas. 1 2 3 4 5 
32 
Cuando estoy desempeñándome en algo difícil o desafiante, me siento 
confiado en mi triunfo. 
1 2 3 4 5 
33 He sufrido fracasos en el pasado 1 2 3 4 5 
34 
Prefiero desempeñar tareas que dómino a la perfección y en las que me siento 
seguro. 
1 2 3 4 5 
35 
Cuando me enfrento a serias dificultades, rápidamente me desplazo hacia 
otras actividades. 
1 2 3 4 5 
36 
Cuando estoy en un trabajo para otra persona me esfuerzo en forma especial 
para lograr que quede satisfecha con el trabajo. 
1 2 3 4 5 
37 
Nunca quedo totalmente satisfecho con la forma en que se hacen las cosas; 
siempre considero que hay una mejor manera de hacerlo. 
1 2 3 4 5 
38 Llevo a cabo tareas arriesgadas. 1 2 3 4 5 
39 Cuento con un plan claro de mi vida. 1 2 3 4 5 
40 
Cuando llevo a cabo un proyecto para alguien, hago muchas preguntas para 
estar seguro que entiendo lo que quiere la persona. 
1 2 3 4 5 
41 
Me enfrento a problemas a medida que surgen, en vez de perder tiempo 
tratando de anticiparlos. 
1 2 3 4 5 
42 
A fin de alcanzar mis metas, busco soluciones que benefician a todas las 
personas involucradas en un problema. 
1 2 3 4 5 
43 El trabajo que rindo es excelente. 1 2 3 4 5 
44 En ciertas ocasiones he sacado ventaja de otras personas. 1 2 3 4 5 
45 
Me aventuro a hacer cosas nuevas y diferentes de lo que he hecho en el 
pasado. 
1 2 3 4 5 
46 
Trato diversas formas para superar  obstáculos que se interponen al logro de 
mis metas. 
1 2 3 4 5 
47 
Mi familia y vida personal son más importantes para mí que las fechas de 
entrega de trabajo que yo mismo determino. 
1 2 3 4 5 
48 
Me doy formas para determinar labores en forma rápida, en el trabajo tanto 
como en el hogar. 
1 2 3 4 5 
49 Hago cosas que otras personas consideran arriesgadas. 1 2 3 4 5 
50 Me preocupa tanto alcanzar mis metas semanales como mis metas anuales. 1 2 3 4 5 
51 
Me valgo de varias fuentes de información al buscar ayuda para llevar a cabo 
tareas o proyectos. 
1 2 3 4 5 
52 
Si no resulta un determinado enfoque para hacer frente a un problema 
discurro a otro. 
1 2 3 4 5 
53 
Puedo lograr que personas con firmes convicciones y opiniones cambien de 
modo de pensar. 
1 2 3 4 5 
54 
Me mantengo firme en mis decisiones, aun cuando otras personas me 
contradigan enérgicamente. 
1 2 3 4 5 







Hoja de evaluación del cuestionario CEP 
 




Anote las cifras que aparecen en el cuestionario de acuerdo con los números entre 
paréntesis. Los números son consecutivos por columnas. O sea, la respuesta N° 2 se 
encuentra inmediatamente debajo de la respuesta N° 1, y así sucesivamente, lleve a cabo 
las sumas o restas que se designan en cada hilera para poder completar la puntuación de 
cada una de las CEP. Sume todas las puntuaciones de las CEP's individuales para 








Influencia del programa CEFE en el desarrollo de la actitud emprendedora de los 
estudiantes del VII Ciclo de Ingeniería Industrial en la Universidad Nacional del 
Callao 
 
I. Datos Generales. 
1.1. Objetivo General 
Identificar, describir y valorar las características y herramientas de una metodología 
participativa para promover una cultura emprendedora y empresarial en los estudiantes. 
1.2. Objetivos Específicos 
 Identificar su perfil emprendedor 
 Valorar los principios de una metodología participativa para generar aprendizajes 
significativos 
 Reconocer y desarrollar sus Características Emprendedoras Personales. 
 Identificar y desarrollar herramientas para generar, analizar y seleccionar la mejor idea 
de negocio. 
 Identificar y desarrollar los componentes de un perfil de plan de negocio y 
herramientas de gestión empresarial. 
II. Contenido 
Sesión 1: Presentación de las Características Emprendedoras Personales (CEP's) 
Sesión 2: Factores del entorno que influyen en la formación de emprendedores. Auto 
evaluación de su perfil emprendedor. 
Sesión 3: Fijar metas, planificación y búsqueda de información Estilos de aprendizaje y 
ciclo de aprendizaje  
Sesión 4: Habilidades sociales. Principios de la metodología participativa. ¿Cómo 
aprenden los adultos'' Proceso de aprendizaje 
Sesión 5: Creatividad e ideas de negocio. Importancia de la Empresa. Rol del 




Sesión 6: Herramientas para analizar y seleccionar la mejor idea de negocio. 
Sesión 7: Análisis interno y externo. Estrategia de negocios. 
Sesión 8: Definición del plan de negocio, componentes e importancia 
Sesión 9; Marketing y Perfil de la clientela. Oferta y Demanda 
Sesión 10: Sondeo de mercado y análisis de la competencia. Búsqueda de información y 
oportunidades. 
Sesión 11: Organización del negocio y rol de empresario. Habilidades para comunicar, 
motivar y delegar 
Sesión 12. Planificación de la producción. Diseño de productos Proceso productivo, 
insumos, maquinarias y equipos. Proyección de ventas en unidades. 
Sesión 13. Tipos  de costos según cambios en la producción y función. Definición de 
precios, Proyección de ventas en soles. 
Sesión 14: Inversión y Financiamiento 
Sesión 15: Definición, elementos e importancia del flujo de caja. 
III. Duración 
La aplicación del programa comprende un total de 30 horas pedagógicas que se 
distribuyen en 15 sesiones de 2 horas cada una. 
IV. Metodología 
Se utiliza una metodología participativa “aprender haciendo” con una orientación a 
la formación de emprendimientos que tienen como base el desarrollo personal del 
estudiante. Se emplea un conjunto de estrategias  de aprendizaje como ejercicios 
estructurados, estudio de casos y luego de roles, que sumados a procesos y herramientas de 






Influencia del programa CEFE en el desarrollo de la actitud emprendedora de los 




Identifica, describe y valora las características y herramientas de una metodología 
participativa para promover una cultura emprendedora y empresarial en los estudiantes de 
del 7mo ciclo de Ingeniería industrial de la UNAC. 
Objetivos específicos 
Identifica su perfil emprendedor 
Valora los principios de una metodología participativa para generar aprendizajes 
significativos 
Reconoce y desarrolla sus Características Emprendedoras Personales «Identifica y 
desarrolla herramientas para generar, analizar y seleccionar la mejor idea de negocio 
Identifica y desarrolla los componentes de un perfil de plan de negocio y herramientas de 
gestión empresarial. 
I. Contenido 
Sesión 1: Presentación de las Características Emprendedoras Personales (CEP's) 
Sesión 2: Factores de! entorno que influyen en la formación de emprendedores. Auto 
evaluación de su perfil emprendedor. 
Sesión 3: Fijar metas, planificación y búsqueda de información Estilos de aprendizaje y 
ciclo de aprendizaje por experiencia. Kolb 
Sesión 4: Habilidades sociales. Principios de la metodología participativa. ¿Cómo 




Sesión 5: Creatividad e ideas de negocio. Importancia de la Empresa. Rol del 
facilitador(a). Técnicas de Facilitación. 
Sesión 6: Herramientas para analizar y seleccionar la mejor idea de negocio. 
Sesión 7: Análisis interno y ex terno. Estrategia de negocios. 
Sesión 8: Definición del plan de negocio, componentes e importancia 
Sesión 9; Marketing y Perfil de ¡a clientela. Oferta y Demanda 
Sesión 10: Sondeo de mercado y análisis de la competencia. Búsqueda de información y 
oportunidades. 
Sesión 11: Organización del negocio y rol de empresario. Habilidades para comunicar, 
motivar y delegar 
Sesión 12. Planificación de la producción. Diseño de productos Proceso productivo, 
insumos, maquinarias y equipos. Proyección de ventas en unidades. 
Sesión 13. Tipos  de costos según cambios en la producción y función. Definición de 
precios, Proyección de ventas en soles. 
Sesión 14: Inversión y Financiamiento 
Sesión 15: Definición, elementos e importancia del flujo de caja. 
Fechas y horarios de capacitación 
Facultad de Ingeniería Industrial (FISS) 
Mayo Lunes 17 Martes 25    
Junio Miércoles 2 Jueves 10 Viernes 18 Lunes 21 Miércoles 30 
Julio Miércoles 7 Jueves 15 Viernes 23   
Agosto Miércoles 4 Jueves 12 Viernes 20 Lunes 21 Viernes 31 
Horarios de Capacitaciones es de: 4.30 p.m a 7:30 p.m 
Duración 
La capacitación comprende un total de 45 horas cronológicas que se distribuyen en 






Se utiliza una metodología participativa “aprender haciendo” con una orientación a 
la formación de emprendimientos que tienen como base el desarrollo personal del 
estudiante. Se emplea un conjunto de estrategias  de aprendizaje como ejercicios 
estructurados, estudio de casos y luego de roles, que sumados a procesos y herramientas de 
facilitación provoca en el participante una mayor disposición para lograr aprendizajes 
significativos. Esta  metodología tiene como principio el uso de diferentes canales 
perceptivos, el enfoque por competencia, la lúdica y el fortalecimiento de vínculos 
afectivos en el grupo. 
Mayo 2017 
 Ficha de la actividad 
Nombre de la 
Actividad 
“CAPACITACION Y ASESORIA A ESTUDIANTES  DEL VII  
CICLO  DE INGENIERIA  EN LA UNIVERSIDAD  NACIONAL  
DEL CALLAO” 
Ejecutor Eladio LOPEZ  LOPEZ 
Financia Autofinanciado 
Estudiantes  VII  Ciclo de Ingeniería  Industrial en la Universidad Nacional del 
Callao. 
Duración 6 meses (Mayo a Octubre 2017) 
Justificación Los alumnos que culminan el VII Ciclo de Ingeniería Industrial de la 
Universidad Nacional del Callao, en su mayoría muestran un limitado 
desarrollo de actitudes emprendedoras y de conocimientos para crear su 
propio puesto de trabajo, afectando su acceso al trabajo y los que lo 
hacen, en su mayoría, terminan en empleos precarios 
Entre las diversas causas de este problema se identifican a las 
siguientes: 
La limitada capacitación y motivación a los docentes para tratar el tema 
de emprendimiento en el aula 
El uso de metodologías de capacitación poco participativas que limitan 
el interés de los alumnos en el tema de emprendimiento 
La escasez de contenidos existente en la programación curricular de las 
Instituciones educativas secundarias, respecto al desarrollo de actitudes 
emprendedoras y temas relacionados a como auto emplearse o iniciar, 
una actividad económica 
La limitada difusión, entre los alumnos, de las experiencias personales 
de empresarios locales, que ayuden a promover una actitud 
emprendedora. 
 





Considerando lo anterior se ha previsto ejecutar la presente actividad en 
LA FACULTAD DE INGENIERIA INDUSTRIAL DE LA 
UNIVERSIDAD  NACIONAL DEL CALLAO, a fin de sensibilizar e 
involucrar progresivamente a directivos y docentes de la FACULTAD 
DE INGENIERIA en la tarea de fomentar el emprendimiento entre los 
estudiantes. Para ello se propone ejecutar un programa de capacitación, 
a los Estudiantes del VII Ciclo de Ingeniería  Industrial de la 
Universidad Nacional del Callao. 
 
 
Esta capacitación a estudiantes del VII Ciclo de la Facultad de 
Ingeniería Industrial de la Universidad Nacional del Callao, se realizó 
en el manejo de metodologías activas (basada en el enfoque de 
"aprender haciendo") y con el acompañamiento de los docentes para 
que éstos puedan vivenciar la metodología orientada a la promoción de 
una cultura emprendedora y la experimentación de la gestión de 
iniciativas económicas asociativas. 
 
Esta acción a ejecutarse, permitió impulsar en ellas y en sus directivos 
y docentes el interés y un progresivo involucramiento en la tarea de 
promover el emprendimiento desde el aula y convertir su facultad en 
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En el contexto actual, la micro y pequeña empresa tiene un rol importante en el  
desarrollo económico y social del país y la región, por su alta capacidad para la generación 
de empleo y por ser la principal estrategia de auto empleo que tiene la población más 
vulnerable. En ese sentido, las instituciones educativas debe n generar condiciones para 
contribuir con la formación de jóvenes emprendedores, con una visión más clara de sus 
metas y con habilidades y competencias que faciliten su desarrollo persona!, social y 
laboral. 
La Vice Presidencia del Gobierno Regional del Callao en coordinación con ¡a 
Dirección Regional de Educación - DREC - decidió poner en marcha la Actividad 
"TALLER DE CAPACITACION A ESTUDIANTES PARA LA CREACION DE 
OPORTUNIDADES DE TRABAJO PROPIO" en los estudiantes del VII Ciclo de la 
Facultad de  Ingeniería Industrial de la Universidad Nacional del Callao, con el fin de 
impulsar la promoción de una cultura emprendedora. Para esta experiencia piloto se 
seleccionó a una población de 105 estudiantes y 72  estudiantes como muestra, del VII 
Ciclo de Ingeniería Industrial para el desarrollo de sus características emprendedoras y en 
la elaboración de un perfil básico de negocios. 
Con esta actividad se ha pretendido responder al ¿Cómo hacer? para promover el 
emprendimiento entre los alumnos, de tal manera que aquellos que culminan el VII Ciclo, 
no se encuentren huérfanos de competencias emprendedoras y en una situación de 
desventaja para el momento de búsqueda de trabajo. 
La propuesta impulsa la inserción de contenidos de emprendimiento, en forma 
transversal y el manejo de metodologías activas en el aula, basadas en el "aprender 
haciendo", para desarrollar y reforzar en los alumnos/as cambios de actitud orientados a 




proporcionarles herramientas básicas y conocimiento para generar sus negocios o 
propuestas que permitan superar necesidades en su localidad. 
En ese marco, se ha previsto la elaboración de la presente Guía metodológica 
"Desarrollando competencias emprendedoras y empresariales donde la Universidad" como 
una herramienta práctica de apoyo para que el docente la utilice durante las sesiones de 
fomento del emprendimiento entre sus alumnos/as. Para la elaboración de esta Guía, se 
consideró como referentes la propuesta metodológica de CEFE (Competencias como base 
de la Economía a través de la Formación de Emprendedores) operada por diversas 
instituciones y consultores/as en el país y la experiencia de la ONG INPET en su trabajo 
de fomento del emprendimiento con Universidades y jóvenes emprendedores. 
La presente guía es un primer aporte que surge de la Actividad ejecutada y que 
esperamos sea enriquecido por los docentes, directores y especialistas interesados en el 








Los proyectos de promoción del emprendimiento juvenil y estudios realizados, 
refieren que los jóvenes que culminan los estudios en la Universidad, tienen limitado 
desarrollo de actitudes y competencias emprendedoras, situación que limita su acceso al 
trabajo dependiente o al autoempleo. 
Entre las diversas causas de este problema se identifican a las siguientes: 
La escasez de contenidos existente en los sílabos de las universidades, respecto al 
desarrollo de actitudes emprendedoras y temas relacionados a como crear su propio 
empleo la limitada capacitación y motivación a los docentes para tratar el tema de 
emprendimiento en el aula. 
El uso de metodologías de capacitación en aula poco participativas que limitan el 
interés de los alumnos en el tema de emprendimiento. 
La limitada difusión, entre los alumnos, de las experiencias personales de 
empresarios locales, que ayuden a promover una actitud emprendedora. 
Considerando el contexto normativo favorable a la promoción del emprendimiento 
en la escuela y la necesidad de atenderla para contribuir a la disminución del empleo 
precario de la juventud del Callao, se ha ejecutado la presente Actividad a fin- de 
sensibilizar e involucrar progresivamente a directivos y docentes en la tarea de disminuir 
las causas antes citadas. 
La presente Guía tiene dos partes: 
La inicial que contiene una información resumida de la metodología utilizada: ciclo 
de aprendizaje y rol del facilitador. 
La segunda parte contiene una orientación detallada de cada una de las 22 sesiones 





El Plan de acción de la sesión, la que contiene: Las fases de aprendizaje 
diferenciadas, el tiempo a emplear, las actividades del docente facilitador /a, las 
actividades del alumno/a, los materiales a utilizar y las sugerencias para el facilitador/a). 
Se adjunta a cada una de ellas una separata con contenidos básicos sobre el tema de 
la sesión, la que debe ser ampliada por cada docente; adicionalmente se adjuntan formatos 
a desarrollar con los participantes para la obtención de productos, tales como: el proyecto 
de vida y el perfil de negocios. 
También se incluyen 9 fichas de trabajo para la elaboración del Perfil de negocios, 
cada una de estas se encuentra al final de la sesión correspondiente. 
Las 9 primeras sesiones (del 1 al 9) están dirigidas a desarrollar o reforzar las 
características emprendedoras personales (CEPS), las mismas que pueden ser aplicadas 
conforme las necesidades del grupo de participantes. 
Las siguientes 13 sesiones (del 10 al 22) están orientadas a desarrollar 
competencias y habilidades para identificar Ideas de negocios, seleccionar la mejor idea e 
iniciar la elaboración de un perfil básico de negocios, desde el estudio y conocimiento del 
mercado, determinación de los costos y precios, organización y la proyección de los 
ingresos y gastos. 
Deseamos que este material motive a mas docentes en el fomento del 
emprendimiento como a la elaboración de nuevas propuestas de sesiones que enriquezcan 
a todos los/as profesionales comprometidos en la tarea de mejorar la formación de los 





Se utilizó la metodología CEFE (Competencias como base de la Economía, a través 
de; la formación de emprendedores), la misma que parte del supuesto: Personas que tienen 
una visión clara de sus metas y poseen las habilidades y competencias, tienen más 
posibilidades de lograr interacciones más efectivas en la sociedad. 
El enfoque se convierte en una herramienta que proporciona la oportunidad de crecer 
personalmente, desarrollando capacidades fundamentales. 
 
 
Entorno        Individuos 





























Grado de importancia 
Nivel Compromiso 















Esta metodología está basada en el enfoque de "aprender haciendo" y promueve 
una educación integral e inclusiva usando un proceso de aprendizaje distinto, busca 
desarrollare incrementar competencias personales y empresariales. 
Los principios de la metodología se basan en el enfoque del constructivismo, considera 
experiencias concretas, uso del ciclo de aprendizaje, la lúdica como medio para aprender, 
usa diversos canales perceptivos, motivación constante, combinación de métodos y 
técnicas, desarrollo de competencias integrales: a nivel cognitivo, procedimental y 
afectivo. 













Vivenciar- Es el punto de partida para el ciclo de aprendizaje, es la experiencia o situación 
simulada de casos donde se crean datos para la discusión posterior. En esta fase inicia! se 
lleva cabo una "experiencia estructurada" o "ejercicio estructurado" donde e! facilitador da 














de buscar activamente información. Lo que se vive se convierte en la base de un 
razonamiento crítico. 
Compartir - En esta etapa los y las participantes expresan sus emociones de la experiencia 
estructurada vivida, con el objeto que se descarguen emocionalmente y puedan estar en 
condiciones de analizar lo sucedido. Estos son los elementos necesarios para construir el 
conocimiento. Se pregunta: ¿Cómo se sintieron? 
Procesar.- Fase crítica del ciclo de aprendizaje, es la evaluación de una experiencia 
compartida. En esta etapa, el docente facilitador hace diferentes preguntas descriptivas y 
de análisis a los(as) participantes para buscar la explicación de resultados del ejercicio 
estructurado y registra la información de forma ordenada en relación al objetivo de la 
sesión. 
Es necesario mantener una atmósfera de confianza y fomentar la participación. 
Generalizar.- En esta etapa el facilitador completa la información valiéndose de iodos los 
medios didácticos posibles y finalmente compara el conocimiento encontrado con otras 
situaciones semejantes vinculadas a la realidad de los participantes. 
Aplicar. En esta etapa se entregan separatas, manuales, guías, todo el material didáctico 
para los participantes. Dejar tareas a ¡os(as) participantes para que obtengan nuevas 
experiencias y pongan en práctica los conocimientos y herramientas adquiridas 
recientemente a situaciones actuales. 
Rol del docente facilitador 
El docente asume el rol de facilitador del proceso de aprendizaje por tanto el 
alumnos/a asume un papel activo en el proceso de aprendizaje. El docente facilitador tiene 
que: 
Neutralizar la agresión 




Conducir el proceso grupal e individual 
Mostrar firmeza, seguridad e inspirar confianza 
Funcionar como elemento de presión moderada 
Motivar y estimular la curiosidad 
Establecer límites de discusión 
Dar su contribución personal 
Motivar y estimular el procesamiento 
Reunir, ordenar, aclarar y sintetizar conclusiones 
Re direccionar la discusión 
Estimular y orientar el debate 
Cuidar que la experiencia de aprendizaje sea estructurada. 
Descripción de las sesiones de capacitación con estudiantes 
Objetivo general 
Los participantes identifican y desarrollan sus competencias emprendedoras y 
empresariales, para elaborar planes de negocio potencialmente viables, considerando la 
asociactividad como estrategias para hacer sostenible la gestión del negocio. 
Objetivos específicos 
Identificar y desarrollar sus características emprendedoras personales para mejorar 
su autoconocimiento y elaborar un plan de acción. 
Desarrollar herramientas para generar y seleccionar nuevas ideas de negocio 
potencialmente viables. 
Identificar los elementos del marketing para elaborar productos que satisfagan las 
necesidades y deseos de la clientela. 





Elaborar el flujo de caja proyectar los ingresos y egresos del negocio.} 
Numero de sesiones 
El taller consta de 22 sesiones, cada una con una duración de 2 horas pedagógicas. 
Responsables 
Docentes capacitados por la actividad “Taller de capacitación a estudiantes para la 
Creación de oportunidades de Trabajo propio”. Se pretende trabajar en forma 
interdisciplinaria con docentes innovadores y comprometidos con el fomento de una 
cultura emprendedora en instituciones educativas de la Región Callao. 
Perfil de entrada de los y las participantes 
Conocimientos 
Comprende y analiza textos con contenidos 
Escribe en español y redacta textos, por lo menos en el nivel básico 
Comprende y aplica las operaciones lógico matemática del nivel básico. 
Destrezas: 
Coordinación motora gruesa y fina apta para el proceso de lecto-escritura 
Comprende y sigue instrucciones complejas, escritas y orales. 
Realiza gráficos y esquemas usando símbolos comúnmente comprensibles en su entorno. 
Realiza actividades productivas en el área de educación para el trabajo. 
Actitud: 
Disposición para asistir con responsabilidad, puntualidad. 
Compromiso manifiesto por compartir experiencias y deseos de superación 
Actitud reflexiva, disposición positiva para el cambio. 
Muestra sensibilidad y orientación por actividades deportivas, artísticas y sociales. 





Muestra capacidad creativa y potencial para incrementar sus conocimientos y desarrollar 
sus habilidades. 
En algunos casos muestra resistencia a la autoridad y actitud orientada a transgredir 
las normas, por conflictos con la familia y entorno agresivo. 
En algunos casos existe tendencia a la introversión, con limitadas habilidades sociales. 
Perfil de salida de los y las participantes' 
Campo cqgnitivo.- Cada participante será capaz de: 
Inventariar sus capacidades emprendedoras personales. Identificarán sus fortalezas y 
debilidades. 
Explicar la importancia de la Autoconfianza y persistencia para asumir riesgos y lograr 
metas. 
Describir la importancia de formular planes, asumir compromisos y exigir calidad y 
eficiencia. 
Expresar la importancia de las redes de apoyo, como estrategia para solucionar problemas. 
Expresar la necesidad de tener una visión clara de sus metas para desarrollar sus 
competencias emprendedoras y empresariales. 
Describir procesos y soluciones de vivencias simuladas, para asociarlas con su realidad. 
Campo psicomotriz (Procedimental). - Cada participante será capaz de: 
Armar su perfil emprendedor sin errores de cálculo. 
Resolver problemas trabajando con agilidad de manera individual como grupa; 
Elaborar estrategias y organizar al grupo para cumplir con los objetivos propuestos. 
Esbozar un plan de acciones concretas, un proyecto de vida, sobre las actividades futuras 
en el ámbito personal, social y empresarial. 
Elaborar un perfil básico de negocios de forma asociativa, considerando las principales 




Campo afectivo.- Cada participante será capaz de: 
Comentar sus expectativas asumiendo compromisos de participación activa durante el 
módulo. 
Valorar la importancia de expresar sus sentimientos y opiniones frente a diversas 
situaciones, defendiendo sus puntos de vista y aceptando los de sus pares. 
Reflexionar sobre su nivel de autoconfianza y actitud para crear redes de apoyo, a fin de 
fortalecer su capacidad de afiliación. 
Trabajar en equipo demostrando solidaridad, autonomía, respeto y escucha a los demás 
con flexibilidad y tolerancia. 
Valorar las relaciones interpersonales basadas en la confianza, cooperación y 
compañerismo. 
Reflexionar sobre la necesidad de afianzar sus valores y características emprendedoras 
personales. 
Proponer algunas tareas concretas para incrementar su capacidad emprendedora. 
Reflexionar sobre la necesidad de desarrollar iniciativas empresariales como estrategia 

































Sesiones   de  capacitación  para desarrollar   competencias emprendedoras  y  
empresariales desde  la  Facultad  de Ingeniería Industrial  de  la   Universidad 



















Buscando mi perfil emprendedor 
 
Objetivo: Los participantes Identifican y reconocen la importancia de las Características 
Emprendedoras Personales (CEP's) para generar una actitud positiva orientada a mejorar 
su perfil emprendedor 














20´ Dinámica para 
crear ambiente 
de confianza, 





parejas, usar el 
acróstico 
(colocar su 
nombre en una 
tarjeta y señalar 
sus cualidades), 
hacer un dibujo 
y escribir sus 
datos personales 

















y plumones para 








respuestas en la 
pizarra de forma 
ordenada. 
Organizar las 













Dejar ciara el 
objetivo del 















Proceder de la 












la que todos 
deben firmar. 
Dinámica 5´ Se realiza la 
dinámica: El 

















Cada grupo de 
manera creativa 






¿Cuáles son las 
características 
de un estudiante 
emprendedor? 
Se elige un 

























































COMPARTIR 5´ Visualizar los 
trabajos en la 
pizarra y preguntar 
¿Cómo se sienten 
con el desarrollo de 
su trabajo? 
Motivar para que 
solo expresen 
sentimientos 







 Lograr  que 
los 
participantes 








generadoras y se 
registran los 
aportes de los 
participantes. 
Tener presente el 







interior de los 
grupos? 
¿Hubo algún tipo 
de liderazgo? 
¿Qué fue lo 























































grupos? ¿en qué 
características no 
coincidieron? 
¿Para qué nos 




experiencias con el 




 Presentación de las 
CEPs, agrupas en 3 
capacidades 
(afiliación, logro y 
planificación) 





s (personas que 
sobresalen por sus 
CEPs y buscan el 
cambio en sus 
organizaciones) 
Resaltar que todos 
tenemos estas 





interesar a los(as) 
participantes a 
conocer como esta 





























a su realidad. 
Vincular esta 
etapa con el 
procesamient
o, resaltar, 




  Aplicar el formato 
de las fases 
incompletas para  








 Poner música 






atención a las 
frases que tienen 
relación con la 
familia (3, 4 y 5) y 
con su 
autoconocimiento 
y auto aceptación  
Verificar que sea 
anotado en sus 
cuadernos de 
persona y familia u 
otro. 
 
Separatas de Contenidos 
Características Emprendedoras Personales 
CEP's 
Son cualidades y comportamientos personales necesarios para ser una persona 
exitosa por ser un emprendedor empresarial, social o intra emprendedor (individuo que 
destaca al interior de una organización) 
¿Por qué son necesarios? 
Sin importar el tamaño de la empresa (pequeña o grande) o actividad que realice la 
(el) empresaria(o) se enfrenta a problemas diarios por ejemplo: caída en la demanda pocos 
compradores, falta de créditos, falta de insumos (ropas, sabanas, abarrotes, comprar telas 
para producir, etc) así como problemas internos de la empresa (personal, falta de capital, 
desorganización) nombrar algunos, para resolver estos problemas se pueden usar diferentes 
estrategias, como: 
Buscar el apoyo de socios para mejorar la situación financiera. 
Influir en políticas económicas estatales o municipales a través de la participación en 
entidades gremiales. 
Mejorar y potenciar las cualidades personales para encarar los requerimientos de la 




En este módulo nos concentramos en la estrategia, de incrementar nuestros 
conocimientos sobre la competencia personal, así como la percepción critica de las 
Características Emprendedoras Personales en general Porque estas cualidades nos ayudan 
en cualquier otra circunstancia y son el comienzo lógico de nuestro desarrollo como 
empresarias(os) exitosas(os). 
¿Cuáles son exactamente las Características Emprendedoras Personales? 
En una investigación larga (5 años) y muy costosa (más de un millón de 
dólares)que cubría empresarios de tres continentes, se detectó que el comportamiento de 
empresarias(os) exitosas(os) es distinto del resto de la población y se identificó un perfil 
psicológico de estas personas, definiendo 10 Características Emprendedoras Personales 
agrupadas en 3 áreas: 
I. Área de capacidad de logro 
Búsqueda de Oportunidades 
Identifica y actúa en búsqueda de nuevas oportunidades de negocios como obtener 
financiamiento, mano de obra o asesoramiento. 
Persistencia 
Toma acciones repetidas o diferentes para sobrepasar un obstáculo. 
Compromiso con el contrato de Trabajo 
Soy responsable por los problemas derivados al completar un trabajo 
Permaneceré junto a sus operarios para completar un trabajo 
Expresa su responsabilidad para la satisfacción del cliente. 
Demanda por Calidad y Eficiencia 
Actúa para alcanzar o pasar los niveles de calidad o mejorar los anteriores. 
Se esfuerza por hacer las cosas mejor, más rápida y más económica. 




De preferencia a situaciones que envuelvan riesgos calculados. 
II. Área de capacidad de planificación 
Establecimiento de Metas 
Establece objetivos claros, específicos a corto y largo plazo. 
Búsqueda de Información 
Busca información de clientes, proveedores y competidores 
Consulta especialistas en asesoría empresarial y técnica 
Utiliza contactos conocidos, redes de información para obtener información útil 
Planificación constante y control 
Aplica una planificación lógica y escalonada para  lograr sus objetivos 
Controla el desarrollo de su negocio y pasa a una estrategia alternativa – Si fueses 
necesario – para lograr sus objetivos 
III. Área capacidades de afiliación 
Persuasión y Elaboración de Redes de Apoyo 
Usa estrategia deliberadas para influenciar y persuadir a otros. 
Aprovecha contactos comerciales y personales para lograr sus objetivos. 
Autoconfianza 
Tienes una fuerte creencia en sus capacidades y habilidades. 
Expresa su autoconfianza en sus habilidades para hacer frente y completar una tarea difícil. 
Aplicación en aula 
Completar las siguientes frases, no hay  respuestas  correctas o incorrectas. 
Mi personaje favorito es,………………………………………………………………… 
Lo que me gusta realizar es ……………………………………………………………. 
Mi madre piensa que yo…………………………………………………………………. 




Mi familia espera que ……………………………………………………………………. 
Mis virtudes son: …………………………………………………………………………. 
Mis limitaciones son …………………………………………………………………….. 
A veces pienso que ……………………………………………………………………… 
Siento que debería ………………………………………………………………………. 
Físicamente yo …………………………………………………………………………… 
Mi meta es ………………………………………………………………………………… 
Mis amigos siempre ……………………………………………………………………… 
Por lo general laspersonas piensan que …………………………………………….. 
Lo más importante es …………………………………………………………………… 
Si yo tuviera la posibilidad   …………………………………………………………… 
No me gusta que   ………………………………………………………………………. 
Me agrada…………………………………………………………………………………. 
Quisiera que mi país  …………………………………………………………………..... 
Algún día…………………………………………………………………………………. 














Conociendo mis CEP´s 
Objetivo: Los participantes valoran la importancia de la persistencia, autoconfianza y 
creatividad para manejar situaciones hostiles y lograr sus objetivos. Elaboran su perfil 
emprendedor sin errores de cálculo. 
Plan de sesión 










10 min Preguntar cuáles 
fueron las 
lecciones 
aprendidas en la 
sesión anterior 
Recordar las 
CEPs  agrupadas 
según sus 













Dinámica 5 min Para formar 
grupos 
   




por un día" 










pero sin contar 




cómo construir la 
casita) 
 El objetivo es 
construir el 
mayor número 
de casitas dentro 
del aula teniendo 





 Realizar el 
ejercicio en  
grupos por el 
número de 
alumnado. 
Se pide al 
facilitador 
obstaculizar 




muy sutil. Se 




















Se tienen 5 
minutos para 
hacer la tarea 
Finalizando el 
tiempo escribir 
en la pizarra los 
nombres de los 
grupos el número 
de casitas que 
construyeron en 
el plazo indicado 
Entregar un 
premio al grupo 
con mayor 
número de casas. 
positivo 
COMPARTIR 30¨ Preguntar cómo 
se sienten con 
sus resultados. Si 
los participantes 
empiezan a dar 
juicio sobre la 
tarea realizada 
acepte, reiteré la 
pregunta bien y 














































































































































es la autoestima 




















































Preguntar si los 
resultados se 
aproximan a su 
comportamient




más y cuales 
están débiles 
Explicar que el 
cuestionario de 
autoevaluación 







ejercicios en su 
cuaderno de 
persona y 











Por el corto 
tiempo se 
recomienda 











Separata de Contenidos 













Desplegar energía hacia algo en particular, demuestra un alto nivel cíe motivación, 
independiente de lo que puedan ser los incentivos originales (dinero, realización personal, 
afecto, etc.). Y este motor, la motivación, que puede llegar a mover hasta montañas según 
los dichos, no es en el fondo otra cosa que saber exactamente lo que yo quiero y buscar mi 
realización al volcar todas mis fuerzas hacia este objetivo. 
Persistencia entonces, es la expresión de este deseo de realización a lo largo del 
tiempo, puesto que no todo se puede lograr de un sólo golpe. No hay logro sin persistencia, 
ella es una condición para transformar una idea en algo real. Pero cuidado, hay persistencia 













instrumento, de medio. Es en estos momentos que podríamos hablar de una persistencia 
ciega, que ya no está al servicio del objetivo principal. 
Por lo general, todos recordarnos instantes donde hemos defendido aferradamente 
una posición o donde seguíamos haciendo o creyendo algo que ya sabíamos no tenía más 
la misma validez que antes. Los motivos originales habían desaparecido detrás quizás de 
sentimientos como orgullo propio, inseguridad o simplemente comodidad. Es ahí que la 
persistencia empieza a generar más costos que beneficios. Sin una capacidad autocrítica, e! 
camino entre persistencia y obstinación puede ser muy corto. Por lo tanto, es de suma 
importancia saber distinguir entre una actitud de persistencia sensata y de persistencia 
ciega al cuestionarnos permanentemente sobre los motivos reales que están detrás de 
nuestras acciones. 
La falta de persistencia está fuertemente ligada -aparte de la estrecha relación con 
objetivos y metas claras y logrables (véase el CEP "Fijar metas")- a la característica de 
autoconfianza interesa el modo personal de asumir por ”el fracaso”. Para muchas personas 
el fracaso es un hecho que pone fin definitivo a un intento de realizar su idea, su intención, 
mientras que deberíamos verlo más bien con una actitud positiva, como un paso en el 
trayecto del logro. 
Situaciones de persistencia 
Me rechazaron un pedido de cobertores por que el pespunte tenia defectos, pero 
para no perder al cliente, le lleve otro. 
Compre golosinas al crédito, y el producto me resultó mal pero así el dueño insiste en que 
le pague. Aun con esta experiencia sigo comprando al crédito, pero seleccionando mi 
proveedor. 
Regatear el precio al comprar una artesanía cuando estoy de viaje. 




Después de un largo reposo recuperar la antigua agilidad del que fracturado con ejercicios 
diarios me dio dolores. 
Insistir en obtener un descuento por comprar una mayor cantidad del mismo artículo. 
Ser creativo 
Entre las definiciones sobre creatividad tomaremos aquella que se refiere a la 
generación de una nueva idea “es una capacidad de caracter cognitivo y afectivo que le 
permite a la persona organizar un proceso psicológico que lo lleve a mostrar un 
comportamiento nuevo u original, flexible, fluido y organizado, orientado a la búsqueda 
detección y solución de un problema.” 
Podemos decir también a cerca de la creatividad que: 
Es una característica de la personalidad, la reconocemos como parte del desarrollo del 
liderazgo. 
Es la capacidad para resolver problemas, no solo las situaciones conflictivas sino también 
a la necesidad permanente de cambio y mejora continua. 
Es el uso de la imaginación para crear una aplicación concreta o de generar una 
innovación. 
Hemisferio izquierdo o derecho 
En el proceso creativo participan ambos hemisferios. El derecho es intuito, 
integrador, visual emocional y procesa la información de forma simultanea genera las 
ideas mediante la imaginación la intuición y los sueños. El hemisferio izquierdo es 
analítico cuantitativo maneja detalles secuencias, analiza y critica las propuestas del 
hemisferio  derecho las procesa previenen las dificultades, es totalmente racional. 
Entonces podemos decir que el hemisferio derecho es responsable de generar la 
chispa de la creatividad, pero si las inquietudes del creativo no son procesadas y 




Hemisferio  Izquierdo   Hemisferio  Derecho 
Izquierdo Derecho  
Verbal: usa palabras para nombrar , describir 
y definir 
No verbal: asimilación de conceptos pero 
mínima conexión con palabras. 
Analítico.- Analiza todo paso a paso y parte 
por parte 
Sintético: Reúne elementos para 
confrontar un todo 
Simbólico: Utiliza símbolos  para indicar 
conceptos 
Concreto.- Se relaciona con las cosas que 
estén presentes en el momento 
Abstracto: son un pozo de información 
representa el sistema 
Analógico.- Relaciona cosas entre si 
entiende relaciona metafóricas. 
Temporal.- Sentido de secuencia dl tiempo 
del orden 
No temporal.- Son sentidos de  tiempo de 
secuencia y de orden. 
Racional.- Toma decisiones sobre razones y 
hechos 
No racional.- Toma decisiones con 
razones de hecho  
Digital.- Usa números Espacial.- Ve a la en relación con las otras 
y como la parte se reúnen para formar un 
texto. 
Lógico.- Saca conclusiones basadas en la 
lógica 
Intuitivo.- Hace avances basados a 
menudo en patrones incompletos en 
sensaciones en imanes visuales en 
presentimientos. 
Lineal.- Todo está unido y una cosa sigue a la 
otra y lleva a una conclusión convergente. 
Holístico.- 
 
Por tanto,  consideramos a una persona creativo a aquella que tienen curiosidad, 
concentración, confianza en sí misma, imaginación novedosa, capacidad de síntesis y buen 
humor. El pensamiento creativo se caracteriza porque: 
Es integral, no es solo un elemento aislado. 
Es un proceso, se hacen cosas creativas con determinados procedimientos 
Tiene un fundamento fisiológico que se encuentra en el hemisferio derecho 
Tener autoconfianza 
Una desarrollada autoestima es el mejor apoyo que tenemos para lograr desarrollar 
cualquier otra característica. Se podría comparar con una fuente de energía de la cual 
proviene la fuerza e intensidad con la cual emprendemos las cosas Sin embargo existe 
también una relación inversa y con ella entonces una situación de interdependencia con 




es decir nuestros compromisos pueden seguir que  desempeñemos en ellos, fortalecer o 
debilitar nuestra autoconfianza y autoestima. 
Con una baja autoconfianza: 
Tendremos indecisión y pasividad, 
Nuestras acciones no tienen mucha energía para lograr nuestros objetivos. 
No asumimos la responsabilidad de las cosas que hacemos. 
Tenemos duda acerca de nosotros mismos. Tener autoconfianza no significa pensar que no 
cometes errores, sino que no temes cometerlos 
Autoconfianza significa confiar en lo voz interior, creerme a mi mismo, cuando nos  
dice: "haz tal cosa" o "no te metas en eso, porque no podrás cumplir" permite  aceptarte tal 
como eres con tus fortalezas y debilidades, aprovechar mejor lo que sabes o mejorar lo que 
te hace falta. 
Algunas manifestaciones de falta de autoconfianza: 
A menudo no sé por qué lado decidirme o qué hacer, sintiéndome como perdido y 
angustiado, cambio mi opinión, no termino las tareas que inicio; 
Me quedo analizando y analizando, sin tomar una decisión (parálisis mental); 
No expongo libremente mis opiniones frente a otros por temor de estar equivocado; 
Me da "roche" decir que me dedico al comercio ambulatorio, que estoy aprendiendo a 
coser porque mis vecinos se pueden burlar de mí. 
Desarrollo de la autoestima en los adolescentes 
La autoestima es la idea que tenemos a cerca de nuestra propia valía como. 
Personas Sentirse esencialmente cómodo dentro de uno mismo, aceptarse tal y como uno 
es y quererse sin condiciones es esencial para la supervivencia psicológica y para la salud 




través de las experiencias por las que pasamos y. por lo tanto, es posible favorecer las 
condiciones para que pueda formarse de manera adecuada en nuestros niños y jóvenes. 
Qué es la autoestima 
La autoestima es la idea que tenemos a cerca de nuestra propia valía como personas 
y se basa en todos los pensamientos, sentimientos, sensaciones y experiencias que sobre 
nosotros mismos hemos ido recogiendo durante nuestra vida; creemos que somos listos o 
tontos; nos sentimos antipáticos o graciosos; nos gustamos o no. Los millares de 
impresiones, evaluaciones y experiencias así reunidos se conjuntan en un sentimiento 
positivo hacia nosotros mismos o, por el contrario, en un incómodo sentimiento de no ser 
lo que esperábamos. Uno de los principales factores que diferencian al ser humano de los 
demás animales es la consciencia de si mismo: La capacidad de establecer una identidad y 
darle un valor. En otras palabras, tú tienes la capacidad de definir quién eres y luego 
decidir si te gusta o no tu identidad. El problema de la autoestima está en la capacidad 
humana de juicio. El juzgarse y rechazarse a sí mismo produce un enorme dolor, dañando 
considerablemente las estructuras psicológicas que literalmente te mantienen vivo. 
Cómo se forma la autoestima 
La autoestima se va desarrollando a lo largo de toda nuestra vida a través de las 
experiencias por las que pasamos. Si estamos con personas que no nos aceptan, que nos 
ponen condiciones para querernos disminuye la autoestima. Si nos valoran nuestros logros, 
nuestra belleza, nuestra simpatía, nuestras posesiones seguramente no saldremos muy bien 
paradas, aprenderemos a desvalorizarnos. 
Además de los juicios de los demás, sobre nuestra autoestima influye la forma en 
que en nuestro diálogo interno interpretamos esas experiencias positivas y negativas que 




de nosotros mismos. Existen formas distorsionadas de pensar. Son pensamientos de 
autoevaluación que deterioran nuestra autoestima. 
Algunos ejemplos de estas distorsiones de pensamiento son los siguientes: 
Sobre generalización: A partir de un hecho aislado se crea una regla universal, 
general, para cualquier situación y momento. Un pequeño error puede ser interpretado 
como "todo me sale mal". Un gesto de desaprobación de otra persona puede ser 
interpretado como "todo el mundo me rechaza" 
Valoración global: Se utilizan términos peyorativos para describirse a uno mismo 
como persona global. No tener habilidad para un determinado tipo de tareas puede ser 
interpretado como "soy muy torpe" o "soy un fracasado"" en lugar de decir "no se me da 
bien ..." 
Filtrado negativo: Nos fijamos sólo en lo negativo de una situación y no nos damos 
cuenta de lo que puede tener de positivo. 
Autoacusación: Uno se encuentra culpable de todo. Tengo yo la culpa, Tendría que 
haberme dado cuenta!. 
Lectura del pensamiento: supones que no le interesas a los demás, que no les 
gustas, crees que piensan mal de ti...sin evidencia real de ello Son suposiciones que se 
fundamentan en cosas peregrinas y no comprobables 
Cómo influye la autoestima en el comportamiento 
Tendemos a comportarnos como la persona que creemos que somos, por lo que 
creemos que somos capaces de hacer. Por ejemplo, si nos vemos a nosotros mismos como 
poco sociables no nos esforzaremos en intentar relacionarnos con los demás de modo que 
reforzaremos esa creencia negativa al no darnos a oportunidad de hacer nuevos amigos. 




la autoestima de una persona influye en cómo se siente, cómo piensa, aprende y crea, 
cómo se valora, cómo se relaciona con los demás y cómo se comporta. 
La autoestima en los adolescentes 
La adolescencia es uno de los periodos más críticos para el desarrollo de la 
autoestima; es la etapa en la que la persona necesita hacerse con una firme IDENTIDAD, 
es decir, saberse individuo distinto a los demás, conocer sus posibilidades, su talento y 
sentirse valioso corno persona que avanza hacia un futuro. 
Durante la adolescencia se manifiestan ciertos cambios a nivel socio-afectivo, 
físico y cognoscitivo, se desarrollan además la capacidad de reflexionar y pensar sobre un 
mismo  y de aceptar una nueva imagen corporal. Al hacerlo, el o la adolescente se formula 
una serie de preguntas sobre sí mismo, por ejemplo "¿soy atractivo?" "¿soy inteligente?" 
"¿soy aceptado por mis compañeros?" Gradualmente empieza a separarlo que cree que es 
verdad sobre si mismo/a de lo que considera erróneo y a formularse sus propios conceptos 
sobre su persona. Cuanto mayor sea la aceptación que se siente, tanto en la familia como 
en los/as compañeros/as, mayores serán las posibilidades de éxito. 
En la adolescencia tanto el grupo familiar, el de la escuela, los amigos, los medios 
de comunicación contribuyen a moldear la autoestima. Pero en esta etapa se conjugar otros 
elementos, pues durante la adolescencia la autoestima tiende a debilitarse. 
Una buena dosis de autoestima es uno de los recursos más valiosos de que puede 
disponer un adolescente. Un adolescente con autoestima aprende más eficazmente, 
desarrolla relaciones mucho más gratas, está más capacitado para aprovechar las 
oportunidades que se le presenten, para trabajar productivamente y ser autosuficiente, 






Cuestionario de autoevaluación de las características empresariales personales (CEP) 
Apellidos y Nombres: __________________________ Edad: __________________ 
Fecha: ____________________ 
Instrucciones 
Este cuestionario consta de 55 declaraciones breves. Lea cuidadosamente cada una 
de ellas y elija la opción que describe su forma de ser. Sea honesto consigo mismo. 
Puede elegir entre las 5 opciones: 
1= Nunca 
2= Raras veces 
3= Algunas veces 
4= Usualmente 
5= Siempre 
Marque el número que seleccione en la línea a la derecha de cada declaración. He aquí un 
ejemplo: 
Me mantengo calmado en situaciones tensas: 2 
La persona que respondió en esté ejemplo designó el número "2" para indicar que la 
declaración le describe sólo en raras ocasiones. 
Algunas declaraciones pueden ser similares, pero ninguna es exactamente igual 










Cuestionario de autoevaluación de CEPS 








Me esmero en buscar cosas que necesitan 
hacerse 
1 2 3 4 5 
Cuando me enfrento a un problema difícil, 
invierto gran cantidad de tiempo en encontrar 
una solución 
1 2 3 4 5 
Termino mi trabajo a tiempo 1 2 3 4 5 
Me molesta cuando las cosas no se hacen 
debidamente. 
1 2 3 4 5 
Prefiero situaciones en las que puedo controlar 
al máximo el resultado 
1 2 3 4 5 
Me gusta pensar sobre el futuro 1 2 3 4 5 
Cuando comienzo una tarea o un proyecto' 
nuevo, recaudo toda la información posible 
antes de darle curso 
1 2 3 4 5 
Planifico un proyecto grande dividiéndolo en 
tareas de menor envergadura 
1 2 3 4 5 
Logro que otros apoyen mis recomendaciones 1 2 3 4 5 
Me siento confiado que puedo tener éxito en 
cualquier actividad que me propongo ejecutar 
1 2 3 4 5 
No importa quién sea mi interlocutor, escucho 
con Atención 
1 2 3 4 5 
Hago lo que se necesita hacer sin que otros 
tengan que pedirme que lo haga 
1 2 3 4 5 
Insisto varias veces para conseguir que otras 
personas hagan lo que yo quiero que hagan 
1 2 3 4 5 
Soy fiel a las promesas que hago.  1 2 3 4 5 








Mi rendimiento en el trabajo es mejor que el de  
otras personas con las que trabajo 
1 2 3 4 5 
No me involucro en algo nuevo a menos que  
tenga la certeza que tendré éxito 
1 2 3 4 5 
Pienso que es una pérdida de tiempo 
preocuparme sobre qué haré con mi vida. 
1 2 3 4 5 
Busco el consejo de personas que son 
especialistas en las ramas en que yo me estoy 
desempeñando 
1 2 3 4 5 
Considero cuidadosamente las ventajas y 
desventajas que tienen diferentes alternativas 
para llevar a cabo una tarea. 
1 2 3 4 5 
No invierto mucho tiempo en pensar cómo 
puedo influenciar a otras personas. 
1 2 3 4 5 
Cambio de manera de pensar si otros difieren 
enérgicamente con mis puntos de vista. 
1 2 3 4 5 




Me gustan los desafíos y nuevas oportunidades 1 2 3 4 5 
Cuando algo se interpone en lo que estoy 
tratando de hacer, persisto en mi cometido 
1 2 3 4 5 
Si es necesario, no me importa hacer el trabajo 
de otros para cumplir con una entrega de 
tiempo 
1 2 3 4 5 
Me molesta cuando pierdo tiempo.- 1 2 3 4 5 
Tomo en consideración mis posibilidades de 
éxito o fracaso antes de decidirme a actuar. 
1 2 3 4 5 
Mientras más específicas sean mis expectativas 
sobre lo que quiero lograr en la vida, mayores 
serán mis posibilidades de éxito 
1 2 3 4 5 








Tomo acción sin perder tiempo buscando 
información. 
1 2 3 4 5 
Trato de tomar en cuenta todos los problemas 
que puedan presentarse y anticipo lo que haría 
si se suscitan. 
1 2 3 4 5 
Me valgo de personas influyentes para 
alcanzar mis metas 
1 2 3 4 5 
Cuando estoy desempeñándome en algo difícil 
o desafiante, me siento confiado en mi triunfo 
1 2 3 4 5 
He sufrido fracasos en el pasado 1 2 3 4 5 
Prefiero desempeñar tareas que domino a la 
perfección y en las que me siento seguro 
1 2 3 4 5 
Cuando me enfrento a serias dificultades, 
rápidamente me desplazo hacia otras 
actividades 
1 2 3 4 5 
Cuando estoy en un trabajo para otra persona 
me esfuerzo en forma especial para lograr que 
quede satisfecha con el trabajo'. 
1 2 3 4 5 
Nunca quedo totalmente satisfecho con la 
forma en que se hacen las cosas; siempre 
considero que hay una mejor manera de 
hacerlo. 
1 2 3 4 5 
Llevo a cabo tareas arriesgadas 1 2 3 4 5 
Cuento con un plan claro de mi vida 1 2 3 4 5 
Cuando llevo a cabo un proyecto para alguien, 
hago muchas preguntas para 
1 2 3 4 5 
Me enfrento a problemas a medida que 
surgen, en vez de perder tiempo tratando de 
anticiparlos 
1 2 3 4 5 
A fin de alcanzar mis metas, busco soluciones 
que benefician a todas las personas 
involucradas en un problema 













El trabajo que rindo es excelente 1 2 3 4 5 
En ciertas ocasiones he sacado ventaja de otras 
personas 
1 2 3 4 5 
Me aventuro a hacer cosas nuevas y diferentes 
de lo que he hecho en el pasado 
1 2 3 4 5 
Trato diversas formas para' superar  obstáculos 
que se interponen al logro de mis metas 
1 2 3 4 5 
Mi familia y vida personal son más importantes 
para mí que las fechas de entrega de trabajo 
que yo mismo determino 
1 2 3 4 5 
48. Me doy formas para determinar labores en 
forma rápida, en el trabajo tanto como en el 
hogar 
1 2 3 4 5 
Hago cosas que otras personas consideran 
arriesgadas 
1 2 3 4 5 
Me preocupa tanto alcanzar mis metas 
semanales como mis metas anuales 
1 2 3 4 5 
51. Me valgo de varias fuentes de información 
al buscar ayuda para llevar a cabo tareas o 
proyectos 
1 2 3 4 5 
Si no resulta un determinado enfoque para 
hacer frente a un problema discurro a otro. 
1 2 3 4 5 
Puedo lograr que personas con firmes 
convicciones y opiniones cambien de modo de 
pensar 
1 2 3 4 5 
Me mantengo firme en mis decisiones, aun 
cuando otras personas me contradigan 
enérgicamente 
1 2 3 4 5 













Hoja de evaluación del cuestionario CEP 
Apellidos y Nombres: ____________________________ Edad: ______________ 
Fecha: _______________________ 
Instrucciones 
Anote las cifras que aparecen en el cuestionario de acuerdo con los números entre 
paréntesis. Los números son consecutivos por columnas. O sea, la respuesta N° 2 se 
encuentra inmediatamente debajo de la respuesta N° 1, y así sucesivamente, Lleve a cabo 
las sumas o restas que se designan en cada hilera para poder completar la puntuación de 
cada una de las CEP. Sume todas las puntuaciones de las CEP's individuales para 




















Cuestionario de autoevaluación de las CEP´s 
Perfil          Puntaje 
Buscar oportunidades y tener iniciativas      
Ser persistente      
Ser fie! al cumplimiento del contrato de trabajo      
Exigir eficiencia y calidad      
Correr Riesgos      
Fijar Metas      
Conseguir información      
Planificar y hacer seguimiento sistemático      
Ser persuasivo y crear redes de apoyó      
Tener auto confianza      
 5 10 15 20 25 
 
Factor de corrección 
Instrucciones 
El factor de corrección ( la suma total de las respuestas 11,22, 33, 44, 55) se usa 
para determinar si la persona ha tratado de presentar una imagen altamente favorable de sí 
misma. Si el total de esta suma es 20 0 mayor, entonces el total de la puntuación de las 10 
CEPs debe corregirse para proveer una evaluación más acertada de la puntuación en torno 
a las CEPs del individuo. 
Emplee los siguientes números para llevar a cabo la corrección del puntaje. 
Si el total del factor de corrección es. Reste el seguimiento número de la 
puntuación de cada CEP 
24  ó 25 7 
22 ó 23 5 
20 ó 21 3 




































cambiar a los 
jugadores y las 




de una ficha a 
los grupos con 
puntaje 
negativo. 
El resto de las 
reglas son las 
mismas que 





















nombre de su 
grupo e 
integrantes de 
la 1ra vuelta. 





















Recordar a los 
miembros 
activos del 








  Preguntar 
¿Cómo se 
sienten con los 
resultados del 
ejercicio? 
   





































decir, a través 








(reglas) con él 
mismo 
personal? 






































































metas a pesar 
de los cambios 
del entorno. 
El apoyo 
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cuaderno de 
persona y 












Ejercicio de Lanzamiento de Anillos (nueva versión) 
Cuadro de puntaje 
Resultado de Lanzamiento Tipo de Anillos Multiplicador 
Lanzamiento exitoso Anillo pequeño 
Anillo grande 
Veces + 8 
Veces + 4 
Sólo golpeó el taco * Anillo pequeño 
Anillo grande 
Veces + 2 
Veces - 2 
No darle al taco * Anillo pequeño 
Anillo grande 
Veces -4 
Veces - 8 
¡Solo golpear la base del taco equivale a no haberle dado al taco! 
Ejercicios de Lanzamiento de Anillos (Nueva Versión) 
Cuadro de múltiples distancias 
Distancia Multiplicador 
1.50 m 0 
2.00 m 2 
2.50 m 4 
3.00 m 8 
4.00 m 16 
4.50 m 32 
5.00 m  64 
El puntaje fina se obtiene al multiplicar el factor distancia con el factor derivado. 
 
Empresa 
Vuelta 1 Vuelta 2 Vuelta 3 Vuelta 4 
(opcional) 
Di Punt Tot Di Punt Tot Di Punt Tot Di Punt Tot 
Nombre A             
Nombre B             
Nombre C             
Nombre D             
Nombre E             
TOTAL             
Empresa             
Nombre A             
Nombre B             
Nombre C             
Nombre D             
Nombre E             




            
 
Leyenda: Di – Distancia   Punt - Puntaje   Tot– Total 




Buscar oportunidades y tener iniciativa 















Oportunidades existen todo el tiempo, en cualquier lugar. Se trata de mirar y 
agarrarlas en el momento. La prueba está en que existen miles de personas que 
aparentemente las ven y saben cómo aprovecharlas. Las oportunidades no van hacia ti, 
sino que tú tienes que salir a su encuentro, no es cuestión de suerte. 
Por lo general se trata de situaciones a menudo inesperadas, que se nos presentan 
en un estado de búsqueda latente, pero quizás no muy consciente. Al reconocer la. 
Situación como tal, nos causa físicamente una inquietud interna hacia la acción para 






el estado de  
cosas La oportunidad se 
presenta de manera 
inesperada 
La oportunidad 
la puede tomar Si perdemos la 
oportunidad es 





Tomar la iniciativa significa dar el empujón final y salir a la acción para 
"apropiarse" del esperado beneficio. A este afán se mezcla ahora una situación de riesgo, 
de dejar lo que uno tiene, o perder parte de ello. 
Ahora, buscar o incluso crear activamente oportunidades tiene mucho que ver con 
comunicación, tanto para informarse como para mantener a otros informados sobre lo que 
se busca, se pretende hacer o, incluso, lo que se desea. Y ello a su vez está vinculado con 
la construcción de redes de apoyo e integración en las mismas. Mientras la iniciativa 
depende mucho de nuestra capacidad de correr riesgos y nuestro nivel de confianza en 
nosotros mismos. Todos estos elementos se pueden ejercer activamente. 


































Aunque parezca mentira "el riesgo" es uno de los aspectos comunes de nuestra vida 
y nos acompaña en la elección de una opción o toma de decisión en nuestras ocupaciones 
diarias. Este concepto que determina fuertemente nuestro comportamiento, a menudo 
senos presente sólo en formas extremas, mientras que en los otros casos, lo asumimos sin 
darnos cuenta. 
Los seres humanos, no hacemos nada sin tener una intención, una meta u objetivo 
que alcanzar en un determinado tiempo. Son entonces nuestras intenciones las que hacen 
que actuemos. 
La acción misma, dirigida hacia la realización de una idea, consiste siempre en una 
combinación entre un método y uno o varios medios, combinación que nos exige siempre 
una decisión previa, la cual se basa, por lo general, en nuestra experiencia de vida. 
La probabilidad de un fracaso "dependen de la combinación entre método y 
medio(s)elegidos en la acción, así como de algunos factores personales (sexo, edad, 
situación económica y familiar,) que pueden tener una mayor o menor incidencia, según el 
caso. 
Un ejemplo concreto pero simplificado podría ser el siguiente: 
Si yo quiero cruzar sano y salvo una avenida de cuatro vías a una hora de intenso tránsito 
(intención), el riesgo involucrado dependerá. De: 
Si lo hago corriendo, caminado, de rodillas  o arrastrándome por el suelo (métodos). 
si uso lugares bien iluminados, con semáforo o si lo hago en grupo (medios). 
Si soy un niño, una persona mayor, con o sin problemas físicos (factores personales). 
Todo el concepto de riesgo se trata de un problema de toma de decisiones, elección 
de opciones y por consiguiente de buscar un equilibrio personal entre posibles beneficios 





Quizás nuestras intenciones necesitan una formulación más precisa y específica, o 
no buscamos todas las alternativas de posibles acciones. Quizás no le damos mucha 
importancia a los resultados secundarios en nuestro cálculo de eventuales costos y 
beneficios o evaluamos mal (por debajo o por encima) nuestras capacidades personales. 
O por último, es nuestra comodidad la que nos impide recopilar las. Informaciones 
correspondientes para elegir las opciones que implican un riesgo menor. Con algo de 
práctica se pueden mejorar considerablemente todos los aspectos mencionados. 
El maíz amarillo tiene cotización estable, el morado tiene un precio más alto pero 
es muy variable (puede ser alto o bajo más que el precio de! maíz amarillo). Según mi 
propensión al riesgo ¿cuál sembraré? 
Tengo un nuevo cliente que me está dando buen precio por mis cobertores y 
edredones, pero ahora quiere una cantidad mayor pero, la condición de pago es a cuenta a  
7 días. Vender al crédito o no vender. Si no vendo, puedo perder un buen cliente y no 
tendré ingresos, además tengo productos que ya he producido y estoy stockeada. 
Decido vender al crédito y ¿si no me paga?, entonces ¿cómo minimizar el riesgo? 
Obteniendo información veraz y oportuna, hacer uso de las CEPs. 
Aplicación en aula 
Identificando las CEP´S de María 
En este formulario, encontrarás 16 declaraciones que su grupo debe leer para poder 
identificar las características emprendedoras personales (CEP's) que cree son muy 
importantes para María, nuestra compañera que desea independizarse muy pronto. 
Escriba su respuesta ("S" para "Sí, es una CEP" y "N" para "No, no es una CEP") 





Cada respuesta correcta recibe un puntaje de + 2 puntos, mientras que las respuestas 
incorrectas son penalizadas con - 5 puntos. El mejor grupo recibirá un premio 
 CEP 
SI NO 
María normalmente busca información   
María normalmente busca información antes de iniciar algo nuevo.   
María siempre duda antes de decidir qué hacer   
María tiene mucha confianza en si mismo   
María pospone con frecuencia sus reuniones   
María sabe que arriesgar significa ganar   
María no deja que los problemas la ponga triste, busca soluciones y 
apoyo en buenos amigos 
  
María siempre trata de mejorar cualquier cosa que haga    
María agarra todas las oportunidades, si con accesibles.   
María se sorprende de las oportunidades, que pueden ocurrir   
María sabe cómo convencer y persuadir a los demás   
María trata e ampliar su red de amigos y profesores   
María casi nunca se frustra y siempre está lista para “pelearla”   
María planifica su carga de trabajo adecuadamente todos los días.   
María cumple todo lo que ha prometido   







Conociendo mis habilidades sociales 
Objetivo.-Los participantes identifican las habilidades y sus componentes básicos, empatía 
y asertividad para mejorar el trabajo en equipo. 
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Separata de Contenidos 
Habilidades sociales 
No es ningún secreto que una de las partes más importantes de nuestra vida son las 
relaciones sociales. En nuestra vida cotidiana estamos constantemente estableciendo 
diferentes relaciones sociales, ya sea en nuestro lugar de trabajo, de estudios, nuestros 
ratos de ocio o dentro de nuestra propia familia. Una buena competencia social nos hace 
sentimos felices, desarrollando nuestras tareas con mayor eficacia. Por el contrario, una 
baja competencia en las relaciones con los demás puede llevarnos al fracaso en el trabajo, 
los estudios o en la familia. 
Consideremos lo siguiente: 
Tomar en cuenta el contexto interpersonal: Hay que examinar el contexto, con quién, 
cuándo, cómo se emiten las respuestas socialmente hábiles. 
Respetar las conductas de los demás: Tan hábil socialmente es expresar un 
cumplido cómo aceptarlo de la forma adecuada. La forma como reaccionamos a las 




Resolver problemas y lograr metas: Las habilidades sociales nos ayudan a resolver 
y lograr determinados objetivos. Por Ejemplo: conseguir que nos suban el sueldo, 
llevarnos bien con nuestros compañeros de trabajo, no sentirnos inferiores si no nos 
conceden algo de deseamos ni criticarnos por ello, etc. 
Los dos componentes básicos de las habilidades sociales 
1.- La empatía 
La empatía es el conjunto de habilidades que nos permiten reconocer y entender las 
emociones de los demás, sus motivaciones y las razones que explican su  comportamiento, 
lo cual puede llevar a una mejor comprensión de la conducta de las personas y de su forma 
de tomar decisiones.. 
La empatía  supone entrar en el mundo del otro ("Ponerse en sus zapatos") y ver 
las cosas desde su punto de vista, sentir sus sentimientos y oír lo que el otro oye. Para, 
poder entender al otro, para poder entrar en-su mundo tenemos que aprender a ponernos en 
su lugar, aprender a pensar como él. Por tanto la empatía si presupone una suspensión 
temporal de mi propio mundo, de mi propia manera de ver las cosas. 
 
 
El proceder con empatía no significa estar de acuerdo con el otro. No implica dejar 
de lado las propias convicciones y asumir como propias la del otro. Es más, se puede estar 
en completo desacuerdo con alguien, sin por ello dejar de ser empáticos y respetar su 
posición, aceptando como legítimas sus propias motivaciones. 
 
Percibir lo que otros sienten sin decirlo es la esencia de la empatía. Ser empático es tenerla 
capacidad de identificar en las otras personas, lo que nos quiere decir su tono de voz, su 
expresión facial, su mirada o sus palabras. Esta habilidad se inicia en nosotros mismos, en 
“primera trata de entender al otro, 




la medida que nos conocemos y sabemos auto interpretarnos seremos más sensibles con 
los otros. Sí no podemos percibir nuestros propios sentimientos muy difícilmente 
podremos interpretar el estado de ánimo de los demás. 
¿Por qué es importante? 
La empatía es una destreza básica de la comunicación interpersonal. Ella permite 
un entendimiento sólido entre dos personas. En consecuencia, la empatía es fundamental 
para comprender en profundidad el mensaje del otro y así establecer un dialogo. 
La empatía es una habilidad importantísima para mantener sanas relaciones 
sociales en la familia, la pareja, la escuela, el trabajo, etc. En él ámbito laboral, la práctica 
de la empatía es esencial en muchas ocupaciones, especialmente en aquéllas que tienen 
que ver con el trato al público, como las ventas, las relaciones públicas, los recursos 
humanos, la administración, por citar algunas.  
Sin embargo, En muchas ocasiones, cuando tratamos diariamente con personas que 
están atravesando una situación difícil en sus vidas, solemos identificarnos mucho con 
ellos al punto que nos sentimos mal porque nuestra situación es mejor que la de ellos. 
Estos sentimientos de culpa obstaculizan que podamos ayudar a los demás. La 
alternativa más. Idónea es mantenerse abierto a los sentimientos de los demás, pero tener 
autodominio emocional para no dejarse abrumar por la aflicción que nos  contagian 




La asertividad se define como las palabras y acciones que demuestran respeto a 
nuestra persona y por la de los demás, Ser asertivo significa comunicar nuestras 




necesidades, sentimientos y deseos-sin violar o abusar de los derechos de los demás. (Gael 
Lindenfield) 
Si queremos ser asertivos, debemos según Linddenfield: 
Decidir qué queremos. 
Decidir si es justo para nosotros. 
Tener claridad sobre la situación / o pedir que nos la aclaren. 
No sentir miedo ni arriesgar. 
Tomarlo con calma y relajarse. 
Expresar nuestros sentimientos de manera abierta. 
Dar y recibir cumplidos fácilmente. 
Dar y recibir críticas justas. 
Se debe tomar en cuenta: 
Muchas veces comunicamos nuestros sentimientos, necesidades o deseos de 
manera agresiva o de manera pasiva, esa vendría a ser una conducta NOASERTIVA. 
Por lo general una persona pasiva no valora su persona, siempre acepta lo que los demás 
dicen, su opinión no cuenta. 
Existen momentos en los cuales necesitamos ser agresivos sobre todo cuando están 
violentando nuestros derechos fundamentales. 
Aprender a ser asertivo nos ayudara a establecer relaciones saludables con nosotros 
mismos y. con los demás. 
Ser asertivo significa asumir la responsabilidad de nuestros actos, de nuestras 
palabras, y de las decisiones que tomamos, somos asertivos cuando decimos las cosas de 
manera directa, sin rodeos, con precisión y equilibrio, honestidad, espontaneidad y 





Aplicación en aula 
¿Cómo me comporto en grupo? 
Piensa en un grupo de amigos, conocidos y/o compañeros en el que te sientas 
seguro y confiado y otro en el que te sientas nervioso e incluso angustiado, escribe sus 
nombres en una hoja empezando: "Con esta gente me siento seguro porque.... (y enseguida 
puedes' expresar tus sentimientos). Haz lo mismo con el grupo de gente en el que te pones 
nervioso o no estás a gusto empezando por ejemplo con la frase "Con esta gente no me 
encuentro cómodo o no me gusta porque.... Te puedes desahogar. 
La hoja es para ti. Al terminar este ejercicio podrás ver que no nos comportamos 
con toda la gente que conocemos de igual forma y puedes pensar si quieres mejorar la 
forma en que te relacionas con tus padres, algunos amigos o conocidos y sobre todo si 
necesitas trabajar en hacerte respetar. 
Supongamos que vas a una fiesta o reunión donde te encuentras con un amigo(a) con él/la 
que has discutido unos días antes. ¿Qué haces? 
Te vas de la fiesta. 
Le pides a él o a ella que se vaya. 
Lo ignoras. 
. d. Tratas de arreglar las cosas entre ustedes. 
Siguiendo con tu respuesta anterior, reflexiona si esa actitud es la más adecuada y porqué. 
¿Has hecho algo que no querías porque no supiste decirle NO a la otra persona? ¿Cómo te 
sentiste? Escribe lo que te hubiera gustado contestarle. Exprésate libremente - PERO 
ANTE TODO CON RESPETO - buscando ser ASERTIVO. 
Imagínate que un amigo te invita a probar las drogas. ¿Cómo le dirías que NO? Escribe 




Te gustaría cambiar o mejorar ciertas actitudes y/o conductas de tu personalidad. 
¿Cómo crees que puedes hacerlo? Escribe los pasos que tienes que dar para conseguirlo. 



























Comunicándonos  asertivamente todo es más fácil 
Objetivo: Los participantes reconocen la importancia de la comunicación asertiva durante 
las etapas de planificación y ejecución de una tarea específica para, lograr tener resultados 
exitosos. 
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aplica el test en 
su cuaderno o 
persona y 
familia u otro. 
 Hoja de test.  
 
El cuadrado hueco 
Notas para el equipo de planificación 
Cada miembro del grupo recibe un sobre que contiene cuatro piezas hechas de 
cartón. Siesas piezas se combinan correctamente con las piezas de sus colegas, el grupo 
tendrá un "CUADRADO". 
En los próximos 25 minutos usted debe hacer lo siguiente: 
Lea las instrucciones cuidadosamente antes de distribuir esas piezas; 
Planifique cómo las dieciséis piezas distribuidas entre los miembros del equipo pueden ser 
ensambladas para construir un Cuadrado; 
Instruya al Equipo Operativo (EO) sobre el procedimiento de ensamble establecido en la 
etapa de planificación. 
Nota: 
Podrá comenzar a instruir al Equipo Operativo en cualquier momento en los 
próximos 25minutos del proceso de planificación, pero no está permitido hacerlo después 
de ese plazo. 
 
Reglas Generales 
Durante el planificación, no podrán tocar ni cambiar las piezas de los demás miembros. 
Debe mantener todas las piezas frente a usted en todo momento. 




No está permitido marcar ninguna de las piezas. 
Los miembros del Equipo Operativo deben obedecerlas reglas antes establecidas. 
No está permitido ensamblar el "CUADRADO" en ningún momento - es una tarea del 
Equipo Operativo. 
Cuando se inicie la etapa del ensamble, ya no podrá dar ninguna información; sólo está 
permitido observar el desarrollo de la tarea. 
Anexo 2 El Cuadrado hueco 
Notas para el equipo operativo 
Ustedes tienen la responsabilidad de cumplir una tarea para cuatro personas, 
siguiendo las instrucciones impartidas por el Equipo de Planificación. El Equipo de 
Planificación puede llamarlos en cualquier momento para que reciban esas instrucciones. 
Si no los llaman, ustedes deben pedir que los llamen. 
La etapa de ejecución está programada para comenzar en 25 minutos. 
Cuando llegue la etapa de ejecución, ya no recibirán más instrucciones del Equipo de 
Planificación. 
Deben terminar la tarea lo antes posible. 
Mientras esperan ser llamados por e! Equipo de Planificación, sugerimos que discutan 
sobre: 
a) ¿Qué sienten mientras esperan por una tarea desconocida? 
b) ¿Qué problemas piensan que van a tener que enfrentar juntos? 
c) ¿De qué maneras pueden organizar al equipo? 







El cuadrado hueco 











El cuadrado hueco 
La mano de las piezas del rompecabezas en centímetros  













Nota: Las letras A, B, C, Y D representan a la persona que debe tener la pieza – el 
participante “A” de los equipos de Planificación, debe tener la pieza marcada con una A en 
esta figura. Cuando prepare el rompecabezas, esas letras no deben aparecer pues no debe 
haber ninguna marca en las piezas del rompecabezas. 
Separata de Contenidos 
Comunicación asertiva 
Todos los días los seres vivos se comunican de diferentes maneras, pero sólo los 
seres humanos podemos hacerlo racionalmente; llevando a cabo infinidad de actividades, 
tales como: conversar, reír, llorar, leer, callar, ver televisión entre otras; por ello se dice 
que la comunicación humana es un proceso: 
Dinámico: porque está en continuo movimiento y no se limita a una relación 
Emisor-Receptor estático, pues los roles se intercambian. 
Inevitable: Pues es imposible no comunicar, incluso el silencio comunica. 
Irreversible: porque una vez realizada, no puede regresar, borrarse o ignorarse. 
Bidireccional: porque existe una respuesta en ambas direcciones. 
Verbal y no verbal: porque implica la utilización de ambos lenguajes -en algunos casos. 
Además de la comunicación verbal y no verbal, el hombre también se distingue por la 
capacidad de comunicarse con el mismo a través de! pensamiento; a esto se le llama 
comunicación interpersonal. 
Estilos de comunicación 
Comunicación Pasiva/sumisa 
Expresión inefectiva de pensamientos, sentimientos y creencias, permitiendo que otros 
violen nuestros derechos. 
 Autoestima: Me siento inferior a otros, mis derechos no cuentan. 





Expresión de pensamientos, sentimientos y creencias de forma hostil y dominante, 
violando los derechos de los demás. 
Autoestima: Me siento superiora otros, e impongo mis derechos, soy más importante 
Conducta de combatir 
Comunicación Asertiva 
Expresión de pensamientos, sentimientos y creencias en forma directa y apropiada, sin 
violar los derechos de los demás. 
Autoestima: Me siento igual a otros, todos somos importantes 
Conducta de cooperación y negociación 
La asertividad es un estilo de comunicación intermedio entre la agresividad y la pasividad. 
La comunicación asertiva no someta a las otras personas, pero sí expresa sus convicciones 
con firmeza y defiende sus derechos. . 
Las personas que se comunican en forma asertiva tienen la autoestima alta. 
El poder de la comunicación 
(En nuestro rol como docentes y facilitadores) 
Seducir a las audiencias 
Vaciar la mente del escucha para llenarla con su mensaje 
Provocar reacciones 
.Estimular la-atención 
Alcanzar sus objetivos 
Principios básicos de la Comunicación Presencial 
 Pasión, Él ser humano es la suma de sus emociones y de sus razones, por ello: Debe tener 





Anticipación,- Conocerá la audiencia y tener claro que se quiere lograr 
Repetición, Poco se recuerda del primer contacto, por ello para recordar hay que repetir al 
inicio, en el desarrollo y a! cierre. 
Energía.- Generar y controlar la energía que emanamos durante la comunicación 
Conocimiento.- Se refiere a saber muy bien lo pertinente, ensayar, estar preparado para las 
equivocaciones y demostrar lo que se argumenta. 
Intimidad.-Mantener el contacto visual con la audiencia, que cada quien sienta que fue a él 
a quien el expositor hablo,, una idea, una persona. Ilustrar presentaciones para lograr 
intimidad con la audiencia (humanización de los contenidos) Utilizar anécdotas y 
metáforas. 
Coherencia.- Hacer lo que se dice y los mensajes se orientan al objetivo central 
Claridad.- Los mensajes deben ser directos, concisos y sencillos. 
Herramientas personales para la Comunicación Presencial 
Comunicación visual  
Nos conecta con el otro y nos produce bienestar 
Comunicación verbal 
Hace inteligente nuestro mensaje verbal, comunica seguridad y consume energía. 
Comunicación no verbal (tono y volumen de la voz, expresión facial, gestos del cuerpo, 
contacto visual, postura) 
Fortalece el sentido del mensaje y consume energía. 
En un estudio realizado sobre el impacto del presentador/comunicador en la 
audiencia se tuvieron los siguientes resultados: 55% lenguaje corporal (componente 
implícito)38%.la voz y 7% palabras. 
* Albert Meharabián, Silentmesages. 




Aplicación en aula 
Test de asertividad y autoestima 
La asertividad no es algo con lo que se nace, es decir, una característica  de tu 
personalidad, sino que es algo aprendido, especialmente en la infancia. Como algo 
aprendido que es, se pueden adquirir todas estas habilidades de comunicación pero asertiva 
cuando uno lo desee, con mayor o menor dificultad, así que mucha  
Lee detenidamente este test auto aplicable, responder si o no según corresponda a 
comportamiento. Mira qué cosas te gustaría cambiar. 
Defender tus propios derechos 
Si te tratan de forma injusta ¿te resulta difícil exponer tranquilamente tus derechos? 
¿Sientes con frecuencia que no tienes los mismos derechos que los demás? 
¿Crees haber aceptado, en varias ocasiones, situaciones inadmisibles? 
Rechazar peticiones, saber decir " no" 
Cuando te piden un favor que no deseas hacer ¿te cuesta decir "no" y quedarte tranquilo/a? 
¿Sientes que muchas veces que los demás se aprovechan de tu tendencia a complacerlos? 
¿Has sufrido en varias ocasiones una reacción emocional desmesurada por la sensación de 
que los demás abusan de tu tendencia a "aceptarlo todo"? ' 
Pedir favores y hacer peticiones 
¿Te resulta difícil tomar la iniciativa en expresar tus deseos7 
Sí la conducta de otra persona te molesta, ¿te cuesta decírselo y pedirle que cambie de 
comportamiento contigo? ¿De qué forma te sale? 
¿Te sientes incómodo/a cuando te hacen un favor y no sabes qué decir? 
Cuando pides un favor que tú estarías dispuesto/a a hacer sin demasiada dificultad te 
sientes algo violento? 




¿Te cuesta decir por ejemplo: "mira, esto a mí no me lo hagas, cambia tu comportamiento 
conmigo? 
Actuación por exceso (agresivo) 
¿Acostumbran a tenerte por una persona agresiva o despiadada cuando decides decir lo que 
piensas? 
Cuando decides expresar tu desacuerdo u opiniones a los demás, ¿suelen sentir se 
agredidos, dolidos, o reaccionar defendiéndose de lo que consideran un ataque personal?; 
Expresar sentimientos positivos (amor, agrado, afecto) y negativos (desagrado, disgusto, 
expresión justificada de ira)  
¿Te cuesta expresar tu amor, decir lo que te gusta7 
¿Te cuesta expresar tu enfado y prefieres callar? . 
Expresar opinión personal incluida el desacuerdo 
 Cuando no coincide tu opinión con la de los demás ¿te cuesta expresar lo que realmente 
piensas? 
Cuando decides expresar a otros su postura o desacuerdo ante algún hecho, ¿te sueles 
sentir tenso/a: o perder el control de tus emociones? 
¿Es poco frecuente que expreses tus opiniones; aceptando y atendiendo a los diferentes 
puntos de vista dé los demás?. 
Miedo al rechazo 
Ocultas tus sentimientos en muchas ocasiones por temor a ser rechazado/a? 
¿Acostumbras a callar y no expresar tus ideas u opiniones por temor a perder la simpatía 
de los demás? . 
¿Temes a una reacción de rechazo por parte de. los demás ante la oportunidad de expresar 
tu punto de vista sobre alguna-cuestión? 




Cuando te critican alguna actuación .¿Sueles-sentirte abatido/a? 
¿Te sientes inseguro/a e. incómodo/a al relacionarte con alguna autoridad? 
Ante una crítica ¿Te acostumbras a defender justificándote o negando la evidencia? 
¿Tienes un bajo auto concepto de tí mismo? 
¿Te sientes incómodo al disculparte o admitir tu ignorancia en algún tema? 
Hacer y aceptar cumplidos  
Si te hacen un halago ¿te sientes incómodo/a y tiendes a decir que será por el nuevo traje, 
peinado, etc.?  
Cuando ves una amiga guapa o qué ha hecho algo bien ¿te cuesta decírselo con  facilidad?  
Expresar amor, agrado, afecto 
¿Te cuesta expresar tu amor, decir lo que te gusta? 
La capacidad de iniciar; continuar y acabar conversaciones 
¿Tomas la iniciativa para iniciar, continuar y acabar una conversación? ¿O  aunque te 
aburran o tengas prisa aguantas estoicamente el rollo? 
Resultado 
Si has contestado afirmativamente a' varias de las preguntas es posible que te falten 
habilidades' ¿sociales .suficientes: para • expresar' tus/ deseos, formas de pensar, etc. De 
todas formas, considera .que la asertividad no es un término dicotómico de todo o nada, 
sino qué es una escala en la que sé puede ser más o menos asertivo, y como es natural, 
mientras más asertivo seas más cómodamente te comunicaras con los - demás. 
Para orientarte sobre que habilidad social es en la que tienes más dificultad hemos 
reseñado un título a las-preguntas para que puedas identificaren qué parcela te gustaría 
efectuar algún cambio. 
Como tú mismo podrás apreciar hay personas que tienen más dificultad al 
relacionarse con el sexo contrario, otros con defender sus derechos, otros en expresar  
emociones negativas, etc. Como decimos más arriba, todas estas habilidades se pueden 






Sesión 6  
Trabajando en equipo me siento feliz 
Objetivo: Los participantes reconocen el trabajo en equipo como un proceso e identifican 
sus características y ventajas para fortalecer su capacidad de afiliación. 
Plan de sesión 



















desarrollo de la 















Explica .que el 
ejercicio es una 
competencia y 
gana el grupo 




tendrán a todos 
sus integrantes 
"encadenados" 
Explica' que la 




hasta llegar a la 
meta (ubicada a 
30 pasos de la 
línea de partida). 
Salir al patio. 
Ubica a ambos 
grupos 
mirándose frente 
a frente Cada 
Escucha  
Se organiza 




















tiras de 10 
cm de alto y 














los grupos y 
alertar 




Proveer a los 













integrante de un 
grupo se coloca 
una cadena de 
papel kraít en 
ambas piernas 
para que se 




esta tarea hasta 
que todos • los 
integrantes del 
grupo se  
encuentren 
encadenados. 
Indica que cada 
vez que una 
cadena se 
rompa, TODO 
el grupo se 
detiene para 
reponer la 
cadena e iniciar  
de nuevo la 
marcha. 
Señala el inicio 
de la 
competencia con 









práctica de 5 
minutos. 
 
  Durante la 
competencia el 
facilitador debe dar 
los siguientes 
anuncios: 
Existe un virus que 
está: afectando la 






















OVITIS -por eso 
debemos…. EJM: 
Cubrir los ojos dé 
Cesar:(Cubrir con 
un pañuelo a un 
participante por 
cada grupo, 
Identificar a los 
líderes, para 
dificultar el trabajo 





informan que la: 
epidemia se ha 
expandido y' ahora  
debemos..... 
(Colocar una cinta 
adhesiva en: los 
labios de los 
participantes que - 











empieza a procesar, 
reiterar la 
pregunta;. Muy. 
























¿Cómo se organizó 
el grupo? 
¿Por qué razón  




fácil trabajar en 





























¿Hubo .algún de 
liderazgo? ¿En qué 
momento apareció?  
¿Cómo fue la 
comunicación al 








a estas dificultades. 
¿Cuáles son las 
lecciones 









Marco teórico que 
se construye con 
los aportes de los 
participantes, 
Características del 
trabajo en equipo, 
etapas para su 
desarrollo, 
influencia del líder 




 Fomentar la 
asociatividad. 


















Verificar que esta 
aplicación se 
realice en su 
cuaderno de 
persona y familia u 
otro. 












Separata de contenidos 
Trabajo en equipo 
El trabajo en equipo es un método de trabajo colectivo “coordinado” en el que los 
participantes intercambian sus experiencias, respetan sus roles y funciones para lograr  
objetivos comunes al realizar una tarea conjunta. 






Factores que facilitan el trabajo en equipo 
Tener clara la misión, visión, propósitos, objetivos, y metas comunes. 




Algunos problemas entre los integrantes del Equipo 
Acaparar la palabra 




Resistencia al Cambio 




Etapas en el desarrollo de un equipo 











Han aprendido a trabajar juntos. 
Acoplamiento: 
Superan dificultades 
Se observan avances. 
Desarrollo de habilidades 
 
Influencia del líder dentro del equipo 
El líder y el desempeño del equipo  
Todos los grupos funcionan mejor si algún individuo (individuos) desempeña la 
función de líder (líderes) del grupo. El líder puede estar designado formalmente para 
desempeñar esta función, o puede surgir entre los participantes para satisfacer la necesidad 
de liderazgo. De hecho, puede haber más de un líder en cada grupo. 
Características de un líder 
Contar con la confianza y respeto de los otros participantes, si quieren contribuir 
totalmente en el proceso grupa 
Capaz de contar con un liderazgo situacional. 
Ser fuerte y dinámico para activar él interés y compromiso de los participantes. 
Silencioso y observador. 
Debe conocer antes que el grupo tanto la tarea como los objetivos perseguidos. 
El líder no deberá de ser dominante si no que; su función puede consistir en recibir 
información, facilitar la comunicación entré los individuos, dar mensajes e integrar todas 







El vuelo e los gansos 
Volando en "V" toda la bandada aumenta por lo 
menos en un 71 % su poder de vuelo que si cada 
ganso volara solo 
 
Cada vez que un ganso se sale de la formación y 
siente la resistencia del aire se da cuenta de la 
dificultad de volar sólo y de inmediato se incorpora de nuevo a la fila para beneficiarse del 
poder del compañero que va adelante. 
Cuando el líder de los gansos se cansa, se pasa a uno de los puestos de atrás y otro 
de los gansos toma su lugar. Los gansos que van detrás producen un sonido propio de ellos 
y hacen esto con  frecuencia para estimular a los que van adelante a mantener la velocidad. 
Cuando un ganso s e enferma o cae herido por un disparo, dos de sus compañeros 
se salen' de la formación y lo siguen para ayudarlo y protegerlo. Se quedan con él hasta 
que esté nuevamente en condiciones de volar o hasta que muera, sólo entonces los dos 
compañeros vuelven a la bandada o s e unen a otro grupo. 
Si los gansos saben trabajar en equipo, las personas seres superiores y racionales lo podrán 
hacer también 
Aplicación en aula 
TEST: Trabajo en Equipo 
Elegir cuál es la alternativa correcta para cada afirmación: 
Trabajar en equipo supone: 
Un nuevo modelo, de relaciones entre las personas, basado en la confianza, la sinceridad y 
el apoyo mutuo 




Que las actividades individuales sean diferentes,' pero todas ellas necesarias para alcanzar 
el objetivo común 
Las respuestas a, b y e son conectas. 
Un grupo de trabajo toma forma de equipo cuando: 
El liderazgo es ejercido únicamente por el líder formal 
La responsabilidad es a la vez individual y colectiva 
Los problemas rara vez se acometen y-resuelven entre todos 
La eficacia se mide por medio de la suma de los resultados individuales. 
Actualmente las empresas exigen trabajar en equipo por 
Ser una moda que se ha impuesto en los últimos años 
Resultar más gratificante que él trabajó individual,-para el empleado 
La necesidad de dar soluciones a los problemas más completas, rápidas y eficaces 
Causar buena impresión. Trabajo en equipo es sinónimo de empresa moderna,  competente 
y bien adaptada. 
La eficacia de un equipo  
Está determinada, por el éxito en el cumplimiento de los objetivos y la-satisfacción de los 
componentes del equipo. 
Está relacionada con la Imagen que produce ante quienes lo observan 
Depende de la forma en que actúe el líder formal o jefe del equipo 
Permanece constante a través de las etapas de desarrollo de este. 
Para desarrollar un equipo se necesita: 
Tan solo que, haya un determinado número .de personas que trabajen juntas 
Crear ¡a identidad del equipo y que aparezcan roles complementarios 




Que todos establezcan, de forma: alternativa, la sistemática de funcionamiento y el método 
de trabajo (cada vez le corresponde a uno, por sistema de turno) 
6.  Durante la primera etapa de desarrollo del equipo, "Etapa de Orientación" 
Se establecen normas, grupales- del • comportamiento individual y empiezan a aparecer 
resultados satisfactorios. 
El trabajo se realiza con resultados positivos y el. equipo empieza a desarrollar una 
profunda sensación de orgullo por sus logros. 
Los componentes empiezan a. interactuar y s e produce una atmósfera de cortesía y 
prudencia. 
Los miembros compiten  por el control, s e cuestiona el liderazgo y aparecen los conflictos 
y las insatisfacciones. 
Entre los riesgos del trabajo en equipo, dependiendo del clima que exista, está el que 
puede. 
a) Diluirse la responsabilidad 
b) Darse el fenómeno de "mente de grupo" 
c) Producirse cierto grado de desindividualización 
d) L a s respuestas a, b y c son correctas. 
8. Es uno de los rasgos distintivos de un equipo eficaz 
Poseer una misión, unos objetivos y unas metas compartidos 
Profundizar en el análisis sin llegar a tomar decisiones. 
Utilizar siempre la comunicación formal, rígida y estereotipada 
Conformarse con llegar a niveles de-rendimiento aceptables. No aspirar a mas pues lo 





Un medio útil para realizar el mantenimiento del equipo son las reuniones de seguimiento 
y actualización. En ellas se:  
Transmiten las órdenes emanadas de la jerarquía de la empresa 
Intercambian acusaciones entre los miembros sobre las actuaciones ineficaces 
Ponen en común los resultados; se analizan las causas de las desviaciones y se establecen 
nuevas metas 
Trata de ofrecer informaciones a la jerarquía; para convencerla de la eficacia del equipo. 
Según Goleman, son competencias emocionales qué debe poseer todo miembro de un 
equipo de trabajo: 
Simpatía y amigabilidad  
Comunicación abierta, adecuada  motivación de logro, confianza y flexibilidad 
'Autoconfianza y desconfianza hacia los otros; : 

















Negociar para ganar – ganar 
Objetivo.- Los participantes valoran la importancia de la persuasión y negociación para 
generar estrategias de cooperación y/o asociatividad. 
  
Plan de sesión 
Fases Tiem
po 
Actividades del facilitador Actividad








5 min Preguntar ¿Qué recuerdan de 
la sesión anterior? Resaltar 
elementos del trabajo en 











Para formar grupos. Entregar 
figuras de 3 animales o 
tarjetas escritas con 3 
nombres de animales. Pedir a 
los participantes que realicen 










Presentar instrucciones del 
ejercicio: “El Mejor pactó” 
Se Forman 3 grupos 
Cada-grupo recibirá un sobre 
con sorbetes y una tarjeta 
indicando la tarea a realizar. 
Cada grupo debe tratar de 
cumplir su primera tarea. 
Se dan 10 minutos para la 
planificación y 10 minutos 
para la ejecución. 
Durante la etapa de 
planificación no se permite .el 
contacto entre los grupos. 
 
Instrucciones secretas escritas 
en las tarjetas. 
Grupo A: Deben entregar 12 
sorbetes de un solo color al 
facilitador. 
Grupo B: Deben entregar 7 
sorbetes de un solo color y 
7sorbetes.de diferente color al 
facilitador 
Grupo C: Deben entregar 20 
























O tarjetas con 
las tareas a 
realizar por 
cada grupo 3 
sobres 
Observar, el  
comportamie






















cumplir con  
























Separata de Contenidos 
Cooperación – asociatividad 
Consiste en el trabajo en común llevado a cabo por parte e un grupo de personas o 
entidades hacia un objetivo compartido. 
Cuando cooperamos: 
Se establece relaciones entre individuos tras un objetivo común. 
Existe una comunicación honesta; 
Se vive un clima de confianza y franqueza. 
Saben que juntos pueden alcanzar resultados que individualmente no podían. Y hay 
progresó. 
Ventajas: 
La cooperación puede incrementar. la dotación de recursos. 
Se incrementa las capacidades de la organización así como mejorar la eficiencia. 
En las empresas: es una estrategia de-crecimiento 








Ganar – perder (genera conflicto) 
Perder – Ganara (genera conflicto) 
Perder - perder (Competencia 
absoluta) 




Ganar – Ganar es creer en la cuarta alternativa 
No es su manera ni la mía es una mejor manera” 
La estrategia de colaboración se orienta a tomar: decisiones para ganar - ganar y tiene las 
siguientes características:  
Busca el beneficio común, “yo busco el beneficio de otros tanto como el mío" 
Los acuerdos o soluciones son mutuamente benéficos, satisfactorios. 
Es cooperación creativa y no competitiva. 
Predomina la comunicación. 
Habilidades para negociar 
La negociación es una actividad profesional. No basta con tener información 
relevante, elementos que le otorguen más legitimidad a sus propuestas y que esté 
consciente de que el tiempo es una variable que pueden manejar contra Ud. También se 
requiere el dominio de determinados procesos, técnicas y habilidades para el intercambio. 
No es casual que los artistas y deportistas profesionales tengan sus “representantes”, que 
son los que manejan estos procesos. 
Tipos de negociación 
Negociación integrativa. 
En esta orientación integrativa, los negociadores manifiestan deseos de ganancias 
mutuas y una alta cooperación. Está orientada hacia el respeto de las aspiraciones del 
negociador con el objeto de que ia- parte contraria considere el resultado igualmente 
satisfactorio. Ambos ganan: Ganar – Ganar 
Ejemplo: 
Existen dos hermanos peleándose poruña naranja, los gritos son tan fuertes que. Se 
escuchan por toda la casa. La mamá se preocupa y entra en escena para buscar la mejor 




Busca información y pregunta a sus hijos cuáles eran sus intereses para qué quieren la 
naranja. 
Luego de escucharlos la mamá dijo a Luis que exprimiera la naranja para hacer su 
jugo y deje la cascara a Rosita, quien necesitaba rallar la cascara y preparar una torta. 
Con este ejemplo se busca dejar claro que un buen acuerdo de negociación es 
mejora todas las alternativas, es aquel que mejor satisface mis intereses, es decir mis 
necesidades, deseos, anhelos y motivaciones. 
Por tanto en la negociación existen elementos: la posición y los intereses. Donde la 
posición es lo que se quiere obtener y los intereses se refieren a todo lo que me moviliza a 
ir a una mesa de negociación. 
¿Cuál era la posición?....La naranja. 
¿Cuáles eran sus interese?....Eran diferentes, hacer un jugo y utilizar la casca rapara 
preparar una torta. 
El reto es saber cuáles son los intereses detrás de las posiciones!!! 
Negociación distributiva. 
Es aquella en la cual los negociadores demuestran una débil cooperación e incluso, 
en algunos casos extremos, ésta no existe. Se da importancia, más bien, a la ganancia 
personal, incluso en detrimento de los objetivos contrarios comunes. Lo que una de las 










Aplicación en aula. 
Test: Negociación e influencia 
Elegir cuál es la alternativa correcta para cada afirmación: 
Poseer la competencia de "negociación e influencia" significa ser capaz de: 
Alcanzar un resultado beneficioso para ambas partes. 
Fomentar el debate y utilizar las diferencias de opinión para encontrar la solución más 
conveniente. 
Respetar la diversidad de las personas y las diferencias de opinión. 
Las respuestas a, b y c son correctas. 
Es uno de los elementos de una negociación: 
Las partes que negocian: personas individuales o grupos. 
Las técnicas que se utilizan para llegar a acuerdos favorables. 
Las habilidades que se despliegan para lograr los propios objetivos. 
El grado de poder que exista en cada parte. 
La negociación cooperativa (de suma no cero) se debe utilizar cuando: 
Se intenta repartir una cantidad fija. Si uno recibe más, el otro recibirá menos. 
Se trata de resolver un problema común, que tiene varias soluciones. 
Lo que se negocia se reduce a dinero. 
Se trata de una operación aislada y solo se contempla el corto plazo. 
Entre las actitudes y situaciones que conducen a que una negociación sea competitiva está: 
El que sea necesario mantener una relaciones a largo plazo. 
La madurez y la experiencia de los negociadores. 
La falta de confianza entre las partes. 





Durante la etapa 1 o fase preliminar de una negociación, se debe: 
Preparar la estrategia y los medios a utilizar, antes de que se produzca algún encuentro o 
conversación. 
Establecer el clima y realizar las presentaciones. 
Realizar las concesiones que convengan e interesen a la otra parte. 
Buscar el punto de compromiso. 
Desde los estilos de negociación, el negociador "ESTILO M" o de enfoque ideal, se 
caracteriza porque: 
Pone el énfasis exclusivamente en mantener la relación. 
Busca, a la vez, la máxima ganancia y la máxima relación. 
Se interesa de forma exclusiva por conseguir el máximo de ganancia. 
Se conforma con lograr el mínimo, tanto de ganancia como de relación. 
Entre las destrezas y cualidades personales del negociador hábil esta: 
La empatía. 
La asertividad. 
La escucha efectiva. 
Las respuestas a, b y c son correctas. 
La empatía: 
Es la reacción firme y desinhibida frente a situaciones adversas. 
Es la cualidad que algunas personas tienen para ponerse en lugar de otras y  así saber lo 
que piensan o sienten ante una situación determinada. 
Es la habilidad para saber decir NO. y al hacerlo, no sentirnos mal. 
consiste en mostrarse condescendiente y renunciar a los propios derechos, ante la actitud 





En la negociación, no es una de las fuentes de poder reconocidas: 
La personalidad de quien negocia. 
La experiencia del negociador. 
Como parte negociadora, tener la necesidad de llegar con urgencia a un acuerdo 
El capital y el dinero que se posea. 
Puede ser un motivo de fracaso de una negociación: 
Utilizar la estrategia "ganar - ganar". 
Utilizar una comunicación fluida y clara. 
Discutir sobre necesidades e intereses. 
No mantener abiertos los canales de comunicación y de información en relación con la 



















Valorando mi tiempo 
Objetivo.- Los participantes reflexionan sobre la planificación, búsqueda de información y 
fijar metas para tener una visión mas clara de sus vidas y propones accione concretas en un 
proyecto de vida. 
 
Plan de sesión 
Fases Tiempo Actividades del 
facilitador 














VIVENCIAR 10 min Presentar ejercicio 
“Mini Objetivos” 
Cada grupo recibe 
tarjetas de dos 
colores diferentes. 
En la parte superior 
izquierda escriben 
su nombre y en el 
centro el objetivo 
Instrucciones. 
Se forman dos 
grupos 
Escribir en una 
tarjeta un objetivo 
que puedan realizar 
en tres minutos 
dentro del aula 
Los participantes de 
cada grupo leen su 
objetivo y colocan 
la tarjeta en el 
panel. 
Luego se pide que 
todos los 
participantes  de 
uno de los grupos 
que realicen su 
objetivo. Siendo el 





Escribir su objeto 





























COMPARTIR 5 min. Preguntar como se 









cumplieron y otros 
que no cumplieron 













¿Por qué no 
pudieron cumplir 


















































































se trabaje en el 
cuaderno de 
persona y 




Separata de Contenidos 
Definir metas 
El ser humano es capaz de generar ideas, que nos traen soluciones inesperadas a 
problemas del ¿Qué? y ¿Cómo? aún darnos cuenta. Las ideas, son una etapa previa a un 
(ovarios) objetivo(s), cuya realización deseamos alcanzar. 
na situación común, para dar un .ejemplo, sería cuando empezamos a pensar en 
nuestras vacaciones. Ahí comenzamos a manejar un flujo de posibilidades, de ideas, quizás 
todavía en forma muy dispersa y puntual, “sin mucho cuerpo”. 
Podría ir a la playa como todos los años. Pero me faltan por conocer todavía tantas 
partes de país ¿Cómo sería una gira por el país? 
Suponga que decidió hacer una gira por el Perú durante tus vacaciones. Ahora, 
¿qué regiones vas a priorizar?, ¿vas a acampar o alojarte en hoteles? ¿Tendrás  suficiente 
tiempo para ver todos los lugares que quieres visitar?, ¿podrás reunir el dinero necesario 
hasta la fecha del inicio de tus vacaciones? 
Una definición completa de un objetivo/meta debe abarcar los siguientes criterios: 
Medible : Si sé logró o no 
Alcanzable : Con los recursos personales capacidades y materiales que 
   dispongo. 
Realista : ¿Es posible?;. 
Especifico : Es concreto determinado 
Acotado : Tiene un inicio y un fin, puede ser a corto, mediano y largo 
Plazo. 
Reto  : Implica un desafío, dar nuestro mejor esfuerzo para lograrlo 
 
Por supuesto, aún la aplicación de estos seis criterios (MAREAR) no garantiza 




integrarse informaciones nuevas o te das simplemente cuenta que el plazo calculado o el 
indicador elegido no: eran lo más adecuado. El uso del marear permite ahorrar mucho 
















En ocasiones.', sentirnos que el día no alcanza: teníamos varias cosas para hacer a 
la vez y el tiempo fue muy corto para que no terminamos ninguna o ninguna bien. 
Esto sensación generalmente está vinculado con la falta de claridad cuáles son mis 
objetivos (tanto en el ámbito personal como laboral, organizacional), y/o no tener 
asignadas prioridades para el logro de dichos objetivos. 
El tener presente el conjunto de objetivos que deseo, permite ser "realista" ahora de 

















Es indispensable ser flexibles y estar con "la cabeza abierta" a la hora de 
plantearnos los caminos posibles para alcanzar la meta. Al encerrarse en un plan único 
corremos el riesgo de fracasar lo que pudimos lograr otras vías factibles o que lo logremos 
a un mayor costo. 
Así como es necesario determinar qué actividades debo desarrollar para alcanzar 
mis metas, es muy importante- establecer las responsabilidades de las tareas. Si estas no 
han sido definidas de claramente, es difícil pedir cuentas por el trabajo mal realizado 
(Quizás la meta no se alcance, o sí se logra pero a costa de ser muy ineficientes en la 
distribución de nuestros esfuerzos). 
Una vez que se han definido actividades 'tiempos' recursos y responsabilidades, se 
podría comenzar con la ejecución. La-planificación efectiva, requiere seguimiento y 
control, que permite detectar si se está realizando lo planeado para alcanzar la meta 
Si nos apartamos de lo planeado y de la meta, debemos tener claro cuáles son los puntos 
claves que aseguran el cumplimiento - es en esos puntos clave en donde se debe centrar mi 
atención a la hora de controlar. A la planificación, es necesario entenderla como algo 
dinámico y un proceso continuo para realizar los ajustes necesarios. 
Tengo a mi cargo la organización de la fiesta patronal del 
barrio(OBJETIVO/META), pero es imposible realizar todas las actividades yo solo 
entonces hago una relación de actividades que se debe ejecutar para la fiesta: 
1. Realizar la compra de fuegos artificiales 
2. Preparar la comida 
3. Tener o preparar la bebida 
4. Adornar el anda y el patrono 
5. Conseguir la banda de músico 




7. Confeccionar la alfombra de flores 
8. Realizar las invitaciones y publicidad: 
Se necesita una persona para cada actividad (RESPONSABILIDAD), que ejecute 
la tarea, pero para realizarlo necesitara, dinero o donaciones (RECURSOS), y debe 
realizarlo para una fecha determinada (TIEMPO) si pasa de la fecha programada, no será 
útil en la fiesta patronal. 
Llegado el día de la fiesta se realizan (EJECUCION) todas las actividades según lo 
planeado. Al día siguiente se realizara la EVALUACION, ¿se gastó según lo 
presupuestado?, ¿cuánto no excedimos o ahorramos?, ¿qué falto?, algo ¿alguien no 
cumplió con la labor asignada? ¿Por qué?, 
¿No se realizó según lo planeado? ¿Qué impido cumplir el plan?, hubo corte de 
energía eléctrica en la zona (FACTORES IMPREVISTOS), etc. 
Aplicación en aula 
Mi proyecto de vida 
¿Qué es un proyecto de vida? 
Son las expectativas y planes que conforman lo que se es y lo que se quiere ser. 
El proyecto de vida será la causa directa de lo que persona será dentro de 5, 10,15 o 
más años. El proyecto de vida es personal y su realización es responsabilidad exclusiva de 
cada uno (a); es muy individual y por tal motivo es el individuo el único que al fin y al 
cabo será el encargado de cumplirlo. y asumir las consecuencias favorables y 
desfavorables. 
Consecuencias de ausencia de un proyecto de vida 
La poca claridad que tienen algunas personas sobre los objetivos, metas, sueños e 
ilusiones que forman su proyecto de vida es probablemente la causa de que a menudo se 




¿Cómo se construye el proyecto de vida? 
El proceso de construcción del proyecto de vida inicia desde edades tempranas en 
donde según los estímulos recibidos se empiezan a dar respuesta a la pregunta: 
¿Quién soy yo y quién quiero ser?  
Dar respuesta a estas interrogantes y mantenerlas en constante actualización 
permite mantener el afán de crecimiento, a pesar de las adversidades que puedan surgir. 
Repercusiones en la adolescencia 
Esta etapa demanda del y la adolescente identificarse con algo y es aquí donde se 
adopta una identidad positiva o bien una identidad negativa. En cualquier caso lo 
importante es saber quién se es y a donde se pretende llegar. 
La disfunción de la identidad conlleva la adopción de conductas autodestructivas, 
favoreciendo la adopción del síntoma como identidad. 
La construcción y reconstrucción del proyecto de vida como una alternativa para el 
logro de éxito. 
Elementos intervinientes en-un proyecto de vida: 
Conocimiento de sí mismo. 
Conocimiento del medio 
Toma de decisiones 
Compromiso social. 
Mi proyecto de vida 
Para clarificar la razón de mí existir debo estar claro en lo que soy y en lo que quiero ser; 
lo que implica conocer mis habilidades, intereses y valores. 











Para la construcción y puesta en práctica de mi proyecto de vida se hace necesario en 
algunas ocasiones el apoyo de otras personas. 
Dentro de mi pasado las siguientes 2 personas: 
_________________________________ 
_________________________________ 
Han influido en mi vida de la siguiente forma: 
_________________________________ 
Un proyecto de vida toma en cuenta 
Mis intereses (cosas .que me gusta hacer) 
Mis habilidades (Cosas que hago bien); 
Mis valores (cosas importantes para mí). 
2 de mis principales intereses son: 
________________________________ 
________________________________ 
2 de mis principales habilidades son: 
________________________________ 
________________________________ 






Considerando lo que soy, lo que fui, mis fortalezas, mis necesidades, mis intereses, 
valores y habilidades puedo ver que no estoy en este mundo por casualidad y   aunque no 
escogí ni el medio en que me toco desenvolverme (familia, situación económica, etc.) ni 
algunos de los acontecimientos que me han ocurrido lo que haga con lo que tengo es mi 
responsabilidad.  
La realidad en la vivo está constituida por 
Una familia que consta: 
__________________________________________________________ 
Una situación económica que: 
__________________________________________________________ 
Un grupo de amigos que: 
__________________________________________________________ 
Estas son mis metas que requieren de mí esfuerzo y constante dedicación para 
lograr mi visión y cumplir mi misión: 
Mis metas Para lograrlo 
necesito realizar 
estas Actividades: 
Requiriendo de estos 
recursos 
Haciendo en el 
siguiente plazo 





   




   












Fijado mis metas 
Campos de acción Metas / objetivos 
 
Estudios 
De 1 a 3 años 
Más de 1 a 3 años 
 
Trabajo 
De 1 a 3 años 
Más de 3 años 
 
Vida afectiva 
De 1 a 3 años 
Más de 3 años 
 
Salud 
De 1 a 3 años 
Más de 3 años 
 
Familia 
De 1 a 3 años 
Más de 3 años 
 
Material 
De 1 a 3 años 
Más de 3 años 
 
Espiritual 
De 1 a 3 años 





















Siendo creativos somos diferentes 
Objetivo: Los participantes desarrollan su pensamiento creativo para generar ideas de 
negocio potencialmente viables 


















para enlazar el 
tema de 
creatividad en la 
generación de 
ideas de negocio a 
fin de cumplir con 

















Vializador 10 min Dinámica de los 
Mostros 
Dividir en grupos 
y dar por ejemplo 
las siguientes 
indicaciones: 
Formar un mostro 
de 4 cabezas, 10 
brazos y 6 
piernas(considerar 

































































retroceso, la cruz. 
Ver anexo 1Nota: 
después de cada 
ejercicio.se les. 
pregunta por qué 
se dieron:, esos 
resultados, que 
aspectos se  deben 
mejorar (algo muy 
breve, pero que 




con los ejercicios  














  Se pregunta cómo 






 Motivar esta 
etapa. 
 






















aportes de los 
participantes. 
Fue fácil 

















































Lo que hemos 
visto con estos 
ejercidos nos 






























a su quehacer 
en la escuela, 
en casa y con 
amigos. 




se aplica la 
técnica de 






de los grupos 






lluvia de ideas, 





















las tareas se 
realicen en su' 
cuaderno con 
la supervisión 




Instrucciones de ejercicios de creatividad 
EJERCICOS INDIVIDUALES 
1.- Tres puntos        3.- Triangulo de 
fósforos 
Conecte con tres líneas rectas los puntos sin levantar el lápiz     Formar cuatro 
triángulos utilizando 
 
Forma usual de resolver el ejercicio             Buscar diferentes formas  
            De solución    






2.- Nueve puntos 
 Conecte con cuatro líneas rectas todos los puntos sin levantar el lápiz o volver a 










  Mover el palito a la derecha 
 Izquierda respectivamente y se 
Forma pequeño en el centro  
 
Retroceso: Moviendo solo  tres círculos el triángulo debe apuntar hacia usted. 
            
  Solución 
 
 
La cruz: Acomode los diez círculos en forma de cruz, moviendo solo dos tarjetas. 
La cruz debe aparecer de manera que el eje horizontal así como el eje vertical contengan 











Separata de Contenidos 
Creatividad e ideas de negocio 
¿Cómo contribuye la creatividad con la generación de Ideas de negocio? 
Si consideramos a la creatividad como una característica emprendedora personal,  porque 
se encuentra estrechamente relacionada con la gestión empresarial, podemos decir que ser 
creativos significa hacer del CAMBIO una constante que pasa por mejorar cada día la 










Sensibilidad ante los problemas 
 
Creatividad como un proceso 
A partir de la concepción de la creatividad como proceso, se tienen las siguientes 
etapas: 
Etapa de Percepción.- En la que se busca que los participantes perciban los problemas y 




Etapa de Formulación.- En la que se define y expresa claramente el problema 
(preparación) 
Etapa de Hallazgo.- En la que se pretende encontrar la mayor cantidad de alternativas de 
solución, (incubación) 
Etapa de Evaluación.- Convergencia hacia la solución más adecuada, evaluando cada una 
de las alternativas, (visión e iluminación) 
Etapa de Realización.- Etapa de puesta en marcha de la alternativa de 
solución(verificación) 
Idea de negocio 
La idea de negocio surge cuando el futuro empresario reacciona y., orienta sus 
capacidades imaginativas creativas inventivas e innovadoras a una perspectiva de negocio 
y empieza a asociar esa idea con mercados clientes, tecnología recursos contactos, etc. Y 
lo hace con una intencionalidad específica de establecer un negocio. 
Cómo Encontrar Ideas de Negocios Se puede encontrar muchas formas de 
desarrollar una nueva idea para un producto o servicio; sin embargo a la mayoría de las 
personas se le hace difícil crear nuevos conceptos. Algunas de las formas posibles se 
detallan a continuación. 
Reconocer una necesidad. Muchos pequeños negocios comenzaron porque el 
empresario reconoció una necesidad en el mercado que no estaba siendo satisfecha.  
Investigar las tendencias. Verificar cuál es el estilo de vida de una comunidad, región o 
país; como se orientan las modas, los gustos de las personas. Averiguar  cómo se destinan 
los ingresos de la población a los diferentes tipos de gastos. 
Mejorar los productos actuales. Hay muchos productos que están en el mercado 




innovaciones o mejoras que permitan ampliar la demanda o generar nuevas oportunidades 
comerciales. Cambio en el envase, tamaño, gusto, etc. 
Tratar de estar informado; Las ocupaciones de la vida normal bloquean nuestra 
capacidad de inventiva  y  tampoco nos da tiempo para estar informado. Muchas veces la 
observación de determinados fenómenos de la naturaleza nos abre el camino para 
encontrar una idea de negoció. El creador del Velero se inspiró en los "abrojos" de los 
cardos. 
Identificar las cualidades propias. ¿Qué me gusta hacer? ¿Qué se hacer? ¿Cuáles 
son mis habilidades más destacadas? 
Intercambiar ideas. En reuniones familiares, de amigos o conocidos, se pueden 
encontrar elementos que permitan desarrollar un proyecto empresario. 
En cursos, seminarios y conferencias donde participen empresarios y profesionales, 
es una buena oportunidad para encontrar referencias y experiencias de distintos tipos de 
emprendimientos.  
Hay publicaciones especializadas en negocios, tanto nacionales como extranjeros, 
que pueden ser una fuente de inspiración para encontrar ideas. 
Tormenta de ideas (Brainsiorming) 
Es una de las tantas técnicas que se utilizan para la generación de ideas de 
negocios. El objetivo de esta técnica es "estimular a un grupo de personas para que 
produzcan ideas originales y con rapidez. 
Se puede emplear también para resolver otro tipo de temas. Por ejemplo: un 
problema de marketing (desarrollar un nuevo producto}, de diseño (corno hacer más 
funcional un envase) o administrativo (como mejorar el sistema de facturación y 
cobranza).También se puede utilizar para cuestiones más específicas como la marca de un 




Se reúne un grupo de personas; que pueden ser los socios potenciales, amigos o 
familiares. Se les informa el propósito dé la reunión, que en este caso consiste en aportar 
ideas para un emprendimiento: Se puede acotar el marco de referencia en cuanto al sector 
de la actividad, por ejemplo: industria, comercio, servicio, agricultura. 
Hay que evitar que participen personas autoritarias o que puedan inhibir a los 
participantes. El éxito-de esta técnica depende principalmente de la libertad para expresar 
las ideas. Los grupos generalmente no deben superar las seis personas. 
Cuanto más heterogéneo (en edades sexo actividad, etc.) mejor…. 
Reglas que deben darse a conocer:..... 
Se prohíbe toda crítica. 
Toda idea es bienvenida 
Cuanto más fantástica, original o curiosa mejor. Muchas ideas que provocaron cambios 
profundos en cuanto a innovaciones y tecnologías provienen de-estas técnicas. Hay que 
dejar de lado el pensamiento "racional" y utilizar el pensamiento "lateral" o desenvuelto 
Todos deben aportar la mayor cantidad de ideas. 
Toda idea es del grupo y no de la persona que la exprese. 
Hay que establecer un límite de tiempo. 
Se designa una persona para escribir las ideas que surjan. 
Quién actúa como moderador puede utilizar alguna lista de nombres que sirvan de 
"disparadores" para que los participantes comiencen a solicitar ideas. 
Por ejemplo: Ropa, Taller, Comida, Banco, Cuadro, etc. 
Cada, participante se toma unos diez minutos para anotar en una ficha o tarjeta las 
ideas que se les ocurren. Luego se expresan y las ideas se anotan tratando de clasificarlas 
por rubro para un mejor ordenamiento. 




La idea de negocio es un breve boceto de lo que será su negocio (por lo general, no 
tiene más de 2 páginas de extensión). El boceto cubre 8 puntos principales que deben 
incluir información que conteste las dudas más elementales al evaluar un negocio. A 
continuación, ampliamos un poco, cada punto: 
Concepto de negocio En términos muy claros y resumidos, qué hace su negocio? 
Propuesta de valor ¿Cuál es el aporte que su servicio producto le brinda al cliente?  
Modelo de negocio: ¿Qué pasos sigue su negocio desde la elaboración o consecución, de 
un producto o servicio hasta su entrega final al cliente? 
Ventajas competitivas ¿Qué ventajas tiene sobre otros negocios similares? ¿Qué 
habilidades tiene que aseguren su éxito y triunfo en el mercado? ¿Qué lo protege de que lo 
imiten?  
Fuentes de ingresos ¿Cómo crea valor su negocio? ¿Cómo va usted a generar 
utilidades con la operación de su negocio?¿Cuáles son sus diferentes fuentes de ingresos?, 
(desglose las principales)¿Cuánto dinero cree que puede generar su negocio en 3 - 5 años?  
Clientes y mercado ¿cuál es su mercado objetivo? ¿Qué potencial tiene este mercado (por 
ejemplo ¿cuánto dinero se vende en este mercado al año?)¿Cuáles son sus clientes 
objetivos? ¿Cuántos has? ¿Cómo planea que estos clientes conozcan su producto? 
Financiación ¿Cuánto dinero necesita para que su idea se haga realidad? ¿Cuánto de 
capital de riesgo? ¿Cuánto en préstamos u otros? 










Eligiendo la mejor idea de negocio 
Objetivo.- los participantes han identificado herramientas para generar, analizar y 
seleccionar la mejor idea de negocio 
 
Plan de sesión 










1 min Recordar ideas 
de negocio 


























10 ideas de 































































técnicos y mis 
conocimientos 
de esta actividad 
Respecto a la 
competencia 
creemos  que 
podemos 
superarla. 





COMPARTIR 5 min Preguntar cómo 
se sienten son 



















Se clarifican los puntos 
tratados durante la 
exposición, realizando 
preguntas relacionadas a 
sus, Ideas de negocio. 
Preguntar sobre las 
condiciones para llevar a 
cabo estas ideas. 
Identificar oportunidades 
de mercado 
Vincular a su realidad. 
Quienes serían sus redes 
de apoyo la familia, el 
































Definición de demanda y 
tipos de negocio 





El facilitador El facilitador 
reúne a los grupos de  
trabajo definitivos para 
revisar la selección de sus 
ideas de negocio. 




Cada grupo debe analizar 
las 10 ideas de negocio, 
según cuadro con criterios 
y puntaje del MICRO 
FILTRO 
La idea de negocio 
seleccionada será la que 
tenga el mayor puntaje 
Cada grupo elige un 
representante para explicar 
brevemente el proceso de 
selección de la mejor idea 
de negocio. 
Debate y exposición. 
 
Supervisar el desarrollo de 
las tareas en su cuaderno 
 FICHA 2 
del perfil 
de plan de 
negocio 
para 











































Separata de contenidos 
¿Cómo generar y seleccionar la mejor idea de negocio? 























500 – 100 IDEAS 
Lluvia de Ideas 
Macro flitro 
10 ideas de proyectos 
3 ideas de proyectos 
La ida de proyecto 
Micro Filtro 
La mejor idea de 
proyecto 
Aplicar la matriz FODA para 




Ahora ya estamos en condiciones de elaborar el plan de negocio porque se cuenta 
con la mejor IDEA DE NEGOCIO 
El macro filtro 
El "Macro Filtro" es corto pero es un paso muy importante que se coloca entre la 
generación de ideas de proyectos y la decisión final sobre, la idea de empresa más 
prometedora, es la primera selección, es como vaciar todas esas ideas en un embudo. 
Con la ayuda de algunos criterios básicos, las ideas del grupo más prometedoras se 
filtran antes de estudiarlas en un próximo examen de viabilidad específicamente, con el 
ejercicio "micro filtro". 
Toda idea de negocio necesita evaluarse no solo para determinar si vale la pena o 
no mantenerla en nuestro listado de ideas de negocio, pues este requiere ser depurado 
según las circunstancias del entorno. Este primer filtro realiza un análisis de ciertos 
elementos básicos para la realización de un negocio, siendo el más importante la necesidad 
de identificar la demanda. 
Para Kotler, Cámara, Grande y Cruz, autores del libro "Dirección de Marketing", la 
demanda es "el deseo que se tiene de un determinado producto pero que está respaldado 
por una capacidad de pago" [1]. 
Según Laura Fisher y Jorge Espejo, autores del libro "Mercadotecnia", la 
demandase refiere a "las cantidades de un producto que los consumidores están dispuestos 
a comprar a los posibles precios del mercado" [2]. 
El Diccionario de Marketing de Cultura S.A define la demanda como el valor 
global que expresa la intención de compra de una colectividad. La curva de demanda 
indica las cantidades de un cierto producto que los individuos o la sociedad están 




Simón Andrade, autor del libro "Diccionario de Economía", proporciona la 
siguiente definición de demanda: "Es la cantidad de bienes o servicios que el comprador o 
consumidor está dispuesto a adquirir a un precio dado y en un lugar establecido, con cuyo 
uso pueda satisfacer parcial o totalmente sus necesidades particulares o pueda tener acceso 
a su utilidad intrínseca" [4]. 
Gregory Mankiw, autor del libro "Principios de Economía", define la demanda 
como “la cantidad de un bien que los compradores quieren y pueden comprar" 5]. 
En síntesis, una definición de demanda que se puede extraer de todos estos aportes 
o propuestas, la siguiente: "La demanda es la cantidad de bienes y/o servicios que los 
compradores o consumidores están dispuestos a adquirir para satisfacer sus necesidades o 
deseos, quiénes además, tienen la capacidad de pago para realizar la transacción a un 
precio determinado y en un lugar establecido" 
[1]: Del libro: Dirección de Marketing, Edición del Milenio, de Kotler Philip, Cámara 
Dionicio, Grande Idelfonso y Cruz 
Ignacio, Prentice Hall, Pág. 10. ' 
[2]: Del libro: Mercadotecnia, Tercera Edición, de Fischer Laura y Espejo Jorge, Me Graw 
HUI, Pág. 240. 
[3]: Del libro: Diccionario de Marketing, de Cultural S.A., Pág. 87. 
[4]: Del libro: Diccionario de Economía, Tercera Edición, de Andrade Simón, Editorial 
Andrade, Págs. 215. 
[5]: Del libro: Principios de Economía,. Tercera Edición, de Mankiw Gregory, Me Graw 
HUI, Pág. 42. 
[6]: Del libro: Dirección de Mercadotecnia, Octava Edición, de Kotler Philip, Prentice 





2 El micro filtro 
Definición de los parámetros aplicados 
Demanda Solvente          
Si no hay seguridad de un mercado debe ser suficientemente amplio para permitir que el 
empresario obtenga una participación sustancial en el mercado y en el proceso consiga una 
ganancia atractiva de esa transacción, después de deducir sus costos de las ventas. Una 
señal de que existe un mercado disponible incluye, entre otras cosas: 
la demanda existente no es atendida a nadie; 
la demanda existente no está adecuadamente atendida por los proveedores existentes;  
la demanda existente es atendida en la actualidad con importaciones; 
el producto tiene una singularidad particular o características únicas para su venta; el 
abastecimiento de productos/servicios similares no es confiable;  
se espera que la demanda del producto/servicio aumente significativa o sustancialmente en 
el futuro; 
el abastecimiento del producto se atiende actualmente a través del contrabando. 
Disponibilidad de persona calificado       
La disponibilidad de personal de personal puede ser medido por los siguientes factores: 
las diferentes capacidades (conceptuales, de gestión, técnicas y manuales)  necesarias para 
el proyecto están disponibles. 
la oferta de capacidades es relativamente constante y estable para no  comprometer el 
proyecto con cambios sorpresivos o imprevistos de mano de obra, rotación de personal o 
problemas inesperados; 






Disponibilidad de tecnología / equipos       
La disponibilidad de tecnología puede ser evaluada en términos de los siguientes 
indicadores: 
La tecnología o tecnologías que se apliquen han sido puestas a prueba; 
Hay la disponibilidad de tecnología a precio razonable para fabricar el producto; 
La tecnología es apropiada .para el nivel de producción, de inversión y la calidad deseada 
para el producto; 
El proyecto no va a ser afectado por una tecnología obsoleta que haría inviable el proyecto 
Cercanía a los centros de ventas para la maquinaria / equipos necesarios; 
Disponibilidad estacional de los M/C necesarios. 
Disponibilidad de materia prima        
Las siguientes consideraciones indican la disponibilidad de la materia prima: 
La materia prima está disponible localmente, en cantidades adecuadas; 
existe confianza en el abastecimiento - sea de fuentes locales o importaciones; 
la disponibilidad estacional; el carácter perecedero, la calidad y variedad de la materia 
prima han sido considerados y son satisfactorios. 
el precio de la materia prima es razonable; 
el aumento del precio de la materia prima en el futuro se ve razonable y predecible; 
Competencia (¡Atención ¡ ¡Deducir el puntaje del total)     
Cuanta más competencia ofreciendo el mismo tipo de producto o servicio, menos posible 
es que sobreviva el empresario que planea entrar en ese negocio. Es por eso que el puntaje 
obtenido (5 para mucha competencia, 0 para ninguna) debe restarse' del total obtenido 






Factor Crítico del Éxito          
Después de la evaluación y calificación de los parámetros mencionados, el 
participan te procede a una verificación cruzada de las variables claves que afectan el éxito 
o fracaso dela idea de proyecto. A esto llamamos el Factor Crítico del Éxito (FCE). FCE 
significa un factor en particular del proyecto identificado que es muy importante para el 
éxito de ese proyecto específico. Si ese factor en particular falta, es inadecuado o no se 
toma en cuenta apropiadamente, puede indicar que el proyecto no es factible a largo plazo. 
El FCE de un proyecto puede ser cualquiera de los parámetros mencionados. Pero 
tocia vía debe ser refinado o calificado. Por ejemplo, no solamente la materia prima pero 
disponibilidad estacional de la materia prima, el carácter perecedero de la materia prima 
falta de estandarización de la materia, la imprevisión de la disponibilidad del 
abastecimiento (quizás debido a la restricción en las importaciones a problemas de 
infraestructura, a condiciones climáticas, etc.). En otras circunstancias, la paz reinante, el 
buen mantenimiento de la calidad de las aguas en mar adentro (lagos)o la disponibilidad de 
petróleo (diesel) a lo largo del año puede ser decisivo para el éxito de proyectos. 
Si hay carencia, el proyecto está condenado a morir muy pronto. 
Otras sugerencias de parámetros para el Micro filtro 
Seleccione entre los parámetros mencionados más delante de acuerdo con el mayor 
conocimiento que tenga del entorno económico en el cual la mayoría de los participantes 
pretende establecer (o ampliar/diversificar) sus negocios. 
Idoneidad Estratégica.          
La idoneidad estratégica de los proyectos bajo consideración se señala con los 
siguientes criterios: 
El proyecto propuesto encaja bien dentro de la competencia y conocimientos del 




El proyecto propuesto encaja bien dentro de la línea de productos, tecnología, 
entorno del mercado, sistema de producción, instalaciones y recursos del empresario o de 
la empresa existente 
El proyecto complementa y realza las instalaciones existentes, la viabilidad o 
crecimiento de la empresa a través de sinergia positiva. 
Facilidad para la Implementación        
La facilidad de la implementación puede ser medida a través de los siguientes 
criterios: 
el proyecto puede ser implementado dentro de un período de gestación corto o de 
preparación razonable (ejemplo, 3 meses hasta un año); 
el proyecto puede entrar en operación al año de haber completado la capacitación; 
cualquier dificultad imprevista puede ser controlada por el empresario o la gerencia. 
Exposición al Riesgo          
Un proyecto puede ser calificado de excelente si se considera que es de menor 
riesgo, o que los riesgos son mínimos mientras que las ganancias proyectadas están más o 
menos a seguradas. El grado de riesgo puede ser evaluado en términos de los siguientes 
factores: 
El producto o servicio puede ser fácilmente copiado o imitado si los demás encuentran que 
el proyecto es muy rentable. 
La competencia que cuenta con más recursos y conocimientos puede dar la pelea con más 
efectividad si se ve amenazado por el proyecto. 
Puede haber cambios en los estilos de vida; hábitos de compra, patrón de compra y 




.EI proyecto puede verse afectado por factores imprevistos como condiciones climáticas, 
disponibilidad de materia prima, tecnología obsoleta, cambios en las políticas, prioridad es 
programas gubernamentales. 
La dependencia del proyecto en insumos importados, que se trate de materia prima, 
tecnología, capacidades u otros recursos. 
Inversión            
En este punto dado de la capacitación, los participantes son conscientes de sus 
recursos financieros (patrimonio) y pueden tener una idea general sobre el costo que el 
proyecto involucra. Este criterio puede calificarse en términos de-si el mismo empresario 
puede cubrirla inversión necesaria o requiere financiación externa: 
5 - totalmente auto-financiado; 4 - financiamiento externo de aproximadamente el 25%; 3- 
financiamiento. externo de aproximadamente 50%; 2- financiamiento externo de 
aproximadamente 75%; 1 - financiamiento externo de aproximadamente el 90%; 0 – se 
requiere financiamiento externo completo:' 
Costo / beneficio           
Este factor es prácticamente el resumen de todos los demás criterios y ofrece un 
panorama general con respecto a la conveniencia y factibilidad de realizar el proyecto. Las 
diferentes consideraciones que deben tomarse en cuenta en la calificación de este factor 
incluyen: 
si los beneficios del proyecto en términos de rentabilidad, riesgo, necesidad de inversión, 
disponibilidad de insumos, etc. valen todo los esfuerzos de idear, organizare implementar 
el proyecto;  
el proyecto ofrece suficientes (tangibles y visibles) beneficios a la comunidad - sea a través 
de generación de empleo, de Vínculos directos o indirectos con otras  industrias u otras 




es proyecto es económicamente viable a través de su propio mérito y no a través de 
intervenciones artificiales del gobierno. 
Apoyo de gobierno          
La prioridad del gobierno es resaltada por las siguientes consideraciones: 
El proyecto es mencionado en la. Lista de prioridades para promoción o inversión del 
gobierno; 
El proyecto • recibe incentivos del 'gobierno sean fiscales (ejemplo, exoneración o 
reducción de impuestos, protección arancelaria, privilegios de importación, etc.) 
monetarios (prioridad en las condiciones de préstamos, tasa de interés reducida), u otro 
apoyo o medida asistencial (ejemplo, servicios de mercadeo, técnico o asesoría); 
El proyecto, se incluye entre las prioridades del gobierno en la sustitución de 
importaciones, promoción de la exportación,' generación de empleo, programas de 
industrialización rural, desarrollo/transferencia' tecnología, etc. 
Tipos de negocio 
Una vez que se tiene una idea del negocio que se emprenderá y ya se cuenta con 
alguna opción de cómo ponerlo en marcha, conviene determinar el tipo- de negocio de una 
forma más concreta. La-selección del tipo del negocio es fundamental, o que puede ser 
muy importante vender frutas o abrir un supermercado, pero ¿Serán rentables? 
¿Coincidirán con nuestras expectativas? 
Existen negocios-que funcionan en el hogar y otros que necesitan una ubicación 
estratégica, donde se encuentran concentrados los posibles clientes. Así tenemos: 
Negocios de servicios.- Los relacionados con el cuidado personal, por ejemplo, servicio de 
belleza, y salud, los de productos alimenticios, aquí también consideramos, los que 




Negocios al por menor o de distribución.- En los cuales se almacena un inventario 
y se Vende para obtener un beneficio. La venta al por menor implica generalmente poseer 
un almacén físico con los estantes Henos de lo que usted ofrece, como ropas, alimentos, 
herramientas, materiales de construcción, etc. Los clientes vienen a su negocio a comprar 
los productos, sin embargo una cantidad cada vez más significativa de ventas al por menor 
se ofrece a través de correo o internet, donde los potenciales clientes y los actuales reciben 
una catalogo u otra clase de publicidad a través del correo. 
Producción, almacenaje, ventas al por mayor, etc. Este tipo de negocio no tiene que 
ser necesariamente uno grande. Los fabricantes producen en pequeñas o grandes, 
cantidades. Los .costos al inició de la actividad tienden a ser más altos que para otros 
negocios, pero depende del producto seleccionado. Luego a mayor producción disminuyen 
los costos fijos. 
Venta Minorista. Comercio minorista.es cualquier actividad cuyos esfuerzos de 
marketing están dirigidos hacia la venta de mercancías o servicios al consumidor 
final.(Couch, David. 1989) 
A continuación presentamos una serie de preguntas orientadas para definir si las 
ideas de negocio son viables respecto al Mercado. 
¿Qué nicho o vacío comercial va a llenar mi negocio? ¿Quiénes son los clientes? 
¿Qué productos o servicios me gustaría vender? 
Mi idea es práctica y va a satisfacer una necesidad real? 
¿En qué se diferenciaría mi negocio de otros que ya existen? 
Puedo ofrecer un servicio de mejor calidad 
Puedo crear una demanda para mi negocio 
¿Qué estructura legal le daré-a mi negocio? 




¿Necesitare cobertura de seguro? 
¿Cuándo empezare a tener beneficios?. 
¿Qué equipos y suministros voy a necesitar? 
¿Con qué recursos dispongo? . . . . . 
¿Qué financiamiento voy a necesitar? 
¿Dónde voy a ubicar mi negocio? 






















Perfil básico de plan de negocio 
Información general 
Nombre de la Institución Educativa: ______________________________ 
Grado y Sección: _____________________________________________ 
Nombre del asesor(es). _______________________________________ 
Nombre de la Empresa: ________________________________________ 
Nombre de la idea de Negocio: _________________________________ 
Datos de los integrantes de la Empresa: __________________________ 
Nº Apellidos y Nombres Edad E mail Puesto de trabajo 
     
     
     
     
     
     
 
Experiencia de los participantes y motivación para la creación de la idea de negocio 
¿Qué motivo al equipo a desarrollar esta idea de negocio. y participar durante el proceso 















Generar, analizar y seleccionar la mejor idea de negocio 
Identificación de las necesidades en tu comunidad Nombrar cuales son los principales 
problemas o necesidades en tu zona (barrio, distrito, provincia, región) 






Identificación de Ideas de Negocio 
Elaborar una lista de ideas de negocio que ayuden a soluciona los  problemas o 
satisfacerlas necesidades de la zona (barrio, distrito, provincia, región 






Análisis de las ideas de Negocio; 
El ejercicio consiste en darle una calificación a las ideas de negocio pre seleccionadas 
según criterios del MICRO FILTRO (herramienta de análisis), siendo seleccionada la idea 





































(+) (+) (+) (+) (+) (+) (+)  
         
         
         
         
         
         







Conociendo el foda de mi negocio 
Objetivo.-Los participantes identifican las variables internas y externas de la matriz 
RODA para reflexionar sobre las fortalezas existentes a nivel personal y de la idea de 
negocio que permita aprovechar las oportunidades del mercado. 
Plan de sesión 








10 min Recordar< lecciones 
aprendidas, •criterios del 
MACRO Y'.MICRO 
FILTRO, para analizarlas 
con los contenidos de la 







VIVENCIAR 15 min Pide a los participantes 
aplicar él análisis FODA a 
la idea de negocio 
seleccionada, la que 
obtuvo el mayor/ puntaje 
'[durante la etapa del 
MICROFILTRO. 
Explicar, variables, 
internas. (Fortalezas y 
Debilidades) y variables 
externas (Oportunidades y 
Amenazas); así como los 
temas que deberla abarcar 
el análisis FODA, donde 
también se incluyen los 
conocimientos y 
habilidades de los 
integrantes del grupo. 
Resaltar. La experiencia de 
algunos en ventas, y 
diseño gráfico, habilidades 
en matemáticas (necesarias 
para llevar el control de 
caja) y otras. 
Ver separata de 
contenidos. 
Repartir tarjetas de cuatro 
colores claramente 
diferenciados a los grupos 
para el desarrollo del 
análisis FODA. Escribir 
una idea por tarjeta. De lo 
contrario utilizar 
papelografos 


















contar con la 
participación 
del profesor 




COMARTIR 5  min Preguntar cómo se siente 








PROCESAR 15 Min Visualizar los trabajos 
Retroalimentación y 
aclaración de conceptos 
Identificar las necesidades 
de información para cada 
idea de negocio 
 Plumones Fomentar el 












Generalizar 15 min Reforzar contenidos 
y uso de la Matriz 
FODA. Dar ejemplos 
relacionados a sus 
ideas de Negocio 
Definición e 














APLICA 15 min Asesorar a los grupos 
y revisión del 
análisis FOA. 








Separata de Contenidos 
Variables del análisis FODA 
Fortalezas 
Las fortalezas están dentro del control del empresario y ocurren actualmente. Las 
fortalezas deben ser capitalizadas y aprovechadas para contrarrestar las debilidades. 
Conocimientos técnicos 
Conocimientos técnicos 
Experiencia en gestión 
Sistema de distribución 
Precio comparativamente bajo 
Sistema de distribución 
Empaque 
Tecnología superior 




Las debilidades están dentro del control del empresario; ocurren actualmente. En la medida 




Ningún control sobre materia prima 
Producto de vida limitada 
Débil empeño en las ventas 
Bajo nivel de existencias en momentos 
dé fuertes ventas 
Gerentes/propietarios sin experiencia 
Falta de experiencia en promoción 
Falta de capital de trabajo 
Precio .comparativamente alto 





Las oportunidades son factores positivos o favorables en el entorno en el cual el 
empresario debe hacer uso de ellas o que hacen potencialmente viable la idea de proyecto. 
Pero, mayormente, están fuera del control del empresario. 
Pocos competidores y .débiles 
Incremento de ingresos en mercado meta 
Demanda en aumento 
Productos similares tienen ganancias 
Disponibilidad de asistencia técnica 
Acceso a materia prima barata 
No hay producto igual en el mercado 
Escasez del producto en la localidad 
Política del. gobierno favorable 
Programas del gobierno favorables 
Préstamos con intereses bajos 




Las  amenazas son factores externos negativos y desfavorables en el entorno y 
generalmente fuera del control del empresario; Afectan adversamente el negocio, si no son 
eliminadas o superadas. Las amenazas, difieren de las debilidades en el sentido que están 
fuera del control del empresario. Ambas tienen un impacto negativo sobré el negocio. El 
propósito de analizar las amenazas reducir el impacto negativo sobre el negocio. El 
propósito de analizar las amenazas es tratar de evitarlas o reducir el impacto negativo 






Aumento en costo de materia prima 
Burocracia gubernamental 
Déficit de materia prima 
Desastres naturales 
Soborno 
Cambios en. reglamentos del gobierno 
Demasiada competencia 
Mano de obra inquieta 





Cobertura            
En general, usted debe cubrir-los' siguientes aspectos cuando realice un Análisis FODA 
para su idea de proyecto: 
Aspectos Financieros Recursos Físicos 
Capital del propietario 
Flujo de caja 





Planta y maquinaria 
Tecnología 
Ubicación 
Facilidades de transporte 
Infraestructura y servicios 
Pisos industriales/ bienes inmuebles 
 
Capacidades en Gestión, supervisión y 
Operación 
Competencia en gestión 
Edad/experiencia 
Disponibilidad de capacidades 
Conocimientos tecnológicos 
Contactos/res a nivel de gerencia 
Experiencia en ventas del dueño/persona 
Administración de Personal. 
Mercado 
Perfil del mercado meta 
Estrategias de marketing de la competencia 
Participación en el mercado 
Características/cualidad del producto 
Mercado en 
expansión/contracción/estancado}Nicho del 
mercado para productos nuevo o existentes 
Demandas/oferta (pasado, presente, futuro) 
 
Información Administrativa Abastecimiento de Materia Prima 
¿La información que se requiere esta 
disponible? 
Es oportuna la toma de decisiones y 
acciones correctivas? 
Continúan siendo adecuadas? 
¿Son adecuadas las fuentes en términos de 
cantidad, calidad y precio 
¿Hay disponibilidad de materiales nuevos 








Entorno Social Proceso de Producción 
¿Cómo se adecuad la pequeña en los 
mercados 
¿Las personas aceptan el producto? 
Hay algún perjuicio, gusto o aberración al 
producto? 
El producto va a ser  producido empresa a 
masivamente? 
Requiere de mano de obra intensa? 
Es una orden de trabajo o una operación 
continuada? 





























Factores positivos    Factores negativos 
Deben capacitarse     Deben eliminarse 
 


























Oportunidades     Amenazas 
Para hacer uso de ellas        Para evitarlas 
Definir ¿Qué acciones puedes tomar para aprovechar las oportunidades del entorno, 






































Conociendo el plan de negocio 
Objetivo.- los participantes identifican los componentes básicos de un perfil de plan 
de negocio, describiéndolos y reconociendo su utilidad. 
Plan de sesión 










10 min Recordar lecciones 
aprendidas, para 
enlazarlas con los 
contenidos de la 










Introducción 10 min Breve lectura 
sobre el plan de 





















Vitalizador 10 min dinámica de 
motivación e 
integración 
   
VIVENCIAR 40 min Distribuya un 
papelográfo por 
grupo e infórmeles 
que representaran 
el rol del 
banquero, que 
elijan el nombre 
de una entidad 
financiera. 
Mientras que usted 
hará, el papel de 
un empresario, que 
plantea prestarse 
dinero de los 
bancos. 
El representante. 
de los grupos 
deberá elegir el 
componente del 























finanzas) al azar, 





de cada grupo se 
convierten en 
consultores de una 
entidad financiera. 
Los grupos deben 
ubicar un espacio 
y colocar el 
nombre de la 
entidad financiera 
a la que 
pertenecen. 
Cada grupo elige 
un componente del 
Plan de negocio al 
azar. 
Los grupos 




necesitan de mí 
que soy un 
empresario(a) y 





















ahora ya no 
son banqueros 
sino 





















dé los grupos. 
COMPARTIR 5 min Socializar 
como se 
sienten con la 
presentación 






PROCESAR 15 min Se: visualiza 
el trabajo 
realizado por 
los grupos y 
se resaltan los 
componentes 






para eso nos 
podemos 

































































tienen área de 
producción de 
ser así ¿Qué 
actividades se 
consideran? 
Y por último 






15 min Se distribuye 















APLICAR 20 min Supervisar el 
desarrollo e 
las fichar 1,2 y 
3 del perfil de 
plan de 
negocio. Guiar 
y asesorar el 
proceso. 
Explicar la 







datos de los 
integrantes 
del grupo 
Fichas  1,2 
,3 del perfil 



















para avanzar  
con la ficha 
Dar ejemplos 
relacionados a 
sus ideas de 
negocio 
Separata de contenidos 
¿Qué es un plan de negocios? 
Es un plan que sirve para que un negocio proyecte su futuro, asigne recursos se 
concentre en puntos clave y se prepare para las dificultades y las oportunidades. 
Preparar un plan de negocios es una manera organizada y lógica de abordar todos los 
aspectos importantes de un negocio. En ese sentido lo importante es decidir el uso que se 
le va a dar al plan de negocios, por ejemplo: 
Crear un nuevo negocio 
Propiciar revisiones periódicas sobre la revisión del negocio. 
Obtener financiamiento 
Definir acuerdos entre socios accionistas 
Establecer el valor de un negocio para su venta o por requerimientos legales 
Evaluar  una nueva línea de productos, una promoción o una eventual ampliación del 
negocio. 
Es importante resaltar que un plan cié negocios debe usarse para fijar metas 




tareas concretas a personas o departamentos, fijando plazos para monitorear su puesta en 
práctica. 
Listado de verificación de un buen plan de negocio: 
Describe una historia coherente y consecuente, centrada en. el cliente 
Define claramente el mercado sus perspectivas, los clientes, los proveedores y los 
competidores. 
Contiene una planificación del negocio con estimaciones y pronósticos creíbles. 
Describe de qué manera el negocio logrará ventajas competitivas sostenibles. 
Identifica estimaciones riesgos potenciales y acciones que puedan atenuarlos y contiene 
una descripción de. las personas involucradas en la administración del negocio. 
 Identifica el financiamiento requerido para el negocio. 
A continuación se presenta un modelo de plan de negocio para ampliar nuestros 
conocimientos. 
Resumen ejecutivo. 
Información básica del negocio-Definición del negocio y su mercado. 
Análisis estratégico.-Análisis político, económico, social y tecnológico. 
Plan estratégico.- Visión, misión y objetivos, posición competitiva y posicionamiento. 
Plan de comercialización:-.Segmentación; descripción de clientes, marketing mix. 
Operaciones y producción:- Ubicación física, proceso de producción, equipamiento. 
Investigación y desarrollo.-Objetivos organización, planes, recursos. 
Gestión y Organización;-.Organigrama y capacidades del equipo, definir puestos. 
Proyecciones y datos financieros.- Proyección, de ventas, indicadores de rentabilidad 
Financiamiento.-Indicar aportes propios y/o aporte de terceros 




Controles del negocio.- Manejo-de base de datos, ventas y comercialización, estados 
financieros, otros. 
Anexos 
Separata de contenidos 
La planificación estratégica en mi negocio 
1.- ¿Por qué es importante hacer un plan estratégico? 
El objetivo de la planificación estratégica es lograr una ventaja competitiva 
sostenible que arroje un buen nivel de utilidades.- El plan, estratégico analiza la óptima 
combinación entre los recursos y las oportunidades del negocio, se enfoca en un horizonte 
de mediano y largo plazo, generalmente entre 3 a 5 años u ocasionalmente hasta 10 años, 
considerando siempre el entorno competitivo. 
2.- Proceso de Planificación estratégica 
3.- Se refiere a lo que soñamos alcanzar  como empresa como la vemos en el futuro. 
4.- Explica la razón de ser de la empresa 
5.- Son los valores de la empresa. 
6.- Que queremos lograr, deben ser medibles, alcanzables, realistas, específicos, acotados y 
convertirse en retos. 
7.- Responder a las siguientes preguntas nos ayuda a elaborar la visión y misión del 
negocio que se desea emprender: 
Nuestra Visión      Nuestra Misión 
¿Que aspiramos a ser?      ¿Quiénes somos? 
¿QUÉ soñamos alcanzar?      ¿Para que existimos 
        ¿Qué hacemos? 




































Interno: Fortaleza y Debilidades 






La planeación en mi negocio 







Objetivos ¿Qué es lo que se quiere con este proyecto? 














Describir las estrategias utilizando para desarrollar la idea de negocio ¿Cómo se van a 


































Conociendo a mi clientela 
Objetivo: Los participantes Identifican las variables controlables del marketing, su 
combinación y aplicación para definir estrategias en función a las necesidades de la 
clientela. 
Plan de sesión 
Fases Tiem
po 
Actividades del facilitador Actividad













del perfil de  negocios, y la 
planeación del negocio para 
enlazarlos con los 




















Tener previamente listo el 
espacio donde se exhiben 
todos los materiales para el 
ejercicio. 
Presentar instrucciones del 
ejercicio: Mini mercado. 
Las empresas deciden que 
producto o servicio  desean 
ofertar en el mercado. 
Para la elección del 
producto/servicio tienen tres 
opciones: 
El articulo debe ser de 
propiedad de los integrantes 
de la empresa 
Puede ser fabricado por la 
empresa, con los materiales 
en exhibición, durante 15 
min. 
Tiene que ser un servicio a 
realizarse en 5 min. 
No se permite vender 
promesas 
El precio máximo de venta 
es SI 2.00 
El cliente comprará hasta 3 
artículos y pagará en 
efectivo. 
Las empresas deben 
acondicionar el lugar para la 
venta 























































para convencer al cliente de 
comprar su 
producto/servicio. 
Una vez que se venda el 
artículo, habrá cambiado de 
propiedad definitivamente y 
































Procesar 16 min Duplicar los 
aportes de los 
participantes .y 





su proceso de 
decisión: ¿por qué 
razón escogió su 
producto/servicio? 
¿Cuál fue su 
estrategia en el 
marketing del 
producto/servicio? 
¿Cuáles son las 
razones del éxito y 
fracaso? 
¿Le preguntó al 
comprador sobre 
sus necesidades y 

































¿Por qué negoció 
en algunos casos y 
en otros no? 
¿Qué puede 
aprenderse de este 
ejercicio? 
¿Qué puede ser 
mejorado en el 









relacionadas a los 
contenidos 
trabajados en la 










ng mix/4 P's 
• Producto • 
• Precio 
• Plaza / 
Distribución 













































APLICAR 15 min Definir el perfil de 
su clientela 






en grupo el 
perfil de su 
clientela 






Separata de contenidos 
Marketing 
Para Philip Kotler el marketing busca construir relaciones duraderas con el cliente. 
Es el arte de crear valor y satisfacción para el cliente;'" Las palabras claves son: calidad, 
servicio y precio. Otra definición nos dice que el Marketing es un sistema total de 
actividades de negocios cuya finalidad: es planear, fijar el precio, de promover y distribuir 
los productos satisfactores de necesidades ente los mercados meta para alcanzar los 
objetivos corporativos. 
Entonces entendemos: el marketing' corno el proceso social y gerencial por el que 
individuos y grupos obtienen lo que necesitan y desean creando e intercambiando 
productos y valor con otros.  
Necesidades: Estado de carencia percibida 
Deseos: Formas que adopta una-necesidad humana 










Diferencias entre Marketing y Venta 
En la Venta 
 
Se enfatiza en el producto 
La empresa primero fabrica el producto 
La dirección se orienta al volumen de ventas 
La planeación es de corto plazo a partir de 
productos y mercados actuales. 
Se hace hincapie en las necesidades del 
vendedor. 
En el Marketing 
 
Se enfatiza en los deseos del cliente 
La empresa determina primero los deseos y 
luego encuentra la manera de venderlo. 
La administración está orientada a las 
ganancias 
Se plantea a largo plazo en función de los 
nuevos productos, mercados y crecimientos 
futuros. 
Se ponen de relieve los deseos de los 
compradores. 
 
Estrategias de segmentación 
Consiste en dividir el mercado total de un bien o servicio en grupos, de modo que 
los miembros de cada uno sean semejantes para desarrollar estrategias comerciales que 
puedan satisfacer de manera eficiente sus necesidades y deseos. El mercado de 
consumidores se puede dividir en segmentos; más pequeños valiéndose de las siguientes 
características; .Geográficas,; demográficas, culturales- y psicológicas conductuales 
Geográficas.- .Señalar la región, tamaño de la ciudad área urbano / rural y clima. 
Demográfico.- Ingreso, edad, genero, ciclo de vida familiar (joven, soltero, casado, sin 
hijos, etc.), escolaridad, ocupación, religión, origen étnico. 
Psicológicos.- Describir la personalidad (ambicioso seguro de sí mismo, agresivo, 
introvertido, extrovertido, sociable, etc) estilos de vida (conservador, liberal, orientado a la 
salud y el condicionamiento físico, aventurero). 
Conductuales.- El comportamiento del consumidor se orienta según los beneficios 
deseados (varía según el producto, por ejemplo en electrodomésticos se guían por el costo, 




cantidades, usuario de ¡grandes cantidades), frecuencia de uso (usuario ocasional, usuario 
medio, usuario intensivo), actitud hacia el producto(entusiasta, positiva, .indiferente, 
negativa, hostil), otros. 
Estilos de vida 
¿Somos iguales todos los que tenemos un nivel de ingreso similar? 
¿Compramos lo mismo, vestimos igual, pensamos igual? 
Existen una serie de variables más allá del ingreso qué definen mejor quiénes somos y 
cómo pensamos. “Así, en un intento de comprender mejor al peruano, surge la 
segmentación por Estilos de vida, en función a formas de actuar, ser y pensar que 
compartimos con un grupo amplio de personas” 
'- Los Afortunados. 6%   - Los adaptados 16% 
- Los Progresistas 23%   - Las Conservadoras 20% 
- Los Modernos- 23% .  - .Los Modestos. 12% 
Los afortunados 6%  
Hombres y mujeres jóvenes y de mediana edad, luchadores naturaleza, confiados en sí 
mismos 
Son los más instruidos y los que poseen el ingreso más alto 
Pertenecen a los NSE Á/B/C. 
El dinero es muy importante para ellos. 
Independientes., de mentalidad moderna. Son muy sociables 
Son líderes de opinión, cuidan mucho su imagen. 
Son innovadores. Se ubican en mayor proporción en las ciudades de Huancayo, Cuzco, 




Les gusta comprar, pero no son compradores compulsivos, son- racionales al momento de 
decidir. El precio es indicador de calidad y la marea es un símbolo de diferenciación y de 
pertenencia 
La percepción de riesgo frente a productos nuevos, o desconocidos es menor que para 
otros grupos. 
Los progresistas 23%. 
Son hombres de carácter activo, pujante y trabajador 
El éxito está en función del tiempo y el esfuerzo invertidos. 
Su nivel de educación es cercano al promedio poblacional. 
Son optimistas, con muchas expectativas en su futuro. Confían mucho en sí mismos, 
siendo exigentes y autocríticos.  
Suelen informarse bien y no son fácilmente influenciables.  
Su ingreso es variado pero por su dimensión constituyen el grupo homogéneo de mayor 
capacidad económica del país.  
Se encuentran en los NSEB/C/D/E y se ubican en las ciudades de Pucallpa,-Tacna, 
Lima, Chiclayo, Cuzco y Huancayo. 
El dinero es muy importante para ellos, valoran mucho el ahorro. 
Son modernos en su consumo pero muy racionales, al momento - de decidir la compra, 
analizan bien el costo/beneficio. 
Las modernas 23% 
Mujeres de carácter pujante y trabajado con un modo de pensar y actuar más moderno 
Ven con optimismo su futuro. 
La mayoría han seguido carreras técnicas. 
Su nivel de ingreso no es alto. Pertenecen a los NSE B/C/D/E. Hay una mayor proporción 




Cajamarca y Lima. : 
El hogar no es el principal espacio de realización personal. La oportunidad de desarrollarse 
en el plano laboral le aporta mucha satisfacción. 
Muchas son líderes de opinión en sus barrios.  
Les gusta verse bien por lo que suelen maquillarse y vestirse a la moda. 
Muestran una preocupación por la salud y por ello tienden a comprar productos naturales 
Dan gran importancia a la calidad de lo que adquieren y en segundo lugar consideran 
Importante el precio. 
Los adaptados 16% 
Hombres menos ambiciosos y con menores aspiraciones que otros estilos. No son 
totalmente conformistas pero su comportamiento expresa cierta pasividad.  
Su nivel de instruccioh.es parecido al promedió poblacional (secundaria completa o 
incompleta o estudios superiores no universitarios incompletos). 
No tienen una actividad predominante, es un “justo medio" hacen sólo lo indispensable 
para mantener su estilo de vida. 
Expresan una aversión al riesgo mayor que otros segmentos. 
Su nivel de ingresos es variado. Es el segmento más interesado en ahorrar y en educarse. 
Se encuentran en todos los NSE y se localizan en mayor proporción en Puno/ Juliaca, 
Arequipa, Iquitos, Ica, Pucallpa.  
Tienen una auto percepción de bienestar relativo. 
Son tradicionales en su consumo  
Conservadoras 20% 
Mujeres pacíficas y calmadas.  
Su hogar e hijos constituyen el centro de atención y espacio de realización personal. 




No poseen mucha educación, pero para ellas, el estudio es un factor, de éxito en la vida 
sobre todo para sus hijos. 
Se encuentran en todos los NSE y se ubican en Puno/ Juliaca, Trujillo, Ica, Iquitos 
De moral rígida, es uno de los segmentos más, creyentes. 
Son ahorrativas, se proyectan y .trazan planes  
El dinero es importante sólo como medio para conseguir ciertos logros. 
Son tradicionales en su consumo, no suelen adquirir productos de marca.ni artículos de 
lujo. 
Distribuyen su presupuesto de manera que pueden satisfacer sus necesidades pero al menor 
costo posible. 
Lo más importante para ellas es el, precio y en segundo lugar, la calidad de los productos 
que adquieren. 
Los modestos 12%  
Conformado por hombres y mujeres, la mayoría de ellos migrantes, de. Raza mestiza o 
andina. 
Su principal preocupación es conseguir dinero para subsistir y mantener a sus familias. 
Miran el futuro con temor y resignación. 
Tienen un nivel educativo y un nivel socioeconómico bajo. Están presentes en los NSE 
C/D/E y se localizan en Arequipa, Lima y Tacna.  
El fatalismo que guía sus vidas.se ve contrastado con la creencia de que para conseguir 
algo hay que esforzarse, por ello mantienen una moral y disciplina rígidas. 
El dinero es muy importante para ellos. 
Son tradicionales en su consumo. 
Tiene menos preferencias por comprar productos de marca. 




Mezcla de mercadotecnia:- marketing mix - las 4 P'S 
Producto  
Es todo aquello que puede ofrecerse a la atención de un mercado para su 
adquisición uso o consumo y que satisface deseos o necesidades. Considerar variedad de 
productos, diseño, características, marca, envase tamaños, servicios, garantía, devolución. 
Para ello podemos responder las siguientes preguntas: 
¿Cuál es el producto o servicio que ofreceremos?  
¿Cuál es su principal atributo o ventaja?  
¿Cuantas variedades de producto vamos a ofrecer? 
¿Cuáles son las características del servicio de postventa o garantías principales de los 
productos que ofrecemos? 
Precio 
Es probablemente la variable de mayor importancia y se define como el valor que 
el comprador da a cambio de la utilidad que recibe por la adquisición de un bien o servicio. 
El valor se fija basado en la estructura de costos, competencia y mercado.  
La fijación del precio constituye una decisión estratégica en tanto: 
Estimula o desanima la.demanda,1 por lo que habrá que tener en cuenta el valor 
que el consumidor y/o comprador asignan al producto y lo que está dispuesto a pagar por 
él. 
Influye en el posicionamiento del producto y marca, porque al ser percibido por el 
mercado connota atributos cómo' accesibilidad, prestigio, etc. 
Es un arma competitiva en cualquier tipo de mercado incide de forma relevante en la 







Una estrategia efectiva es emplear intermediarios con mayor eficiencia para poner 
los bienes a la disposición de los mercados: meta. . Para definir la estrategia de 
distribución debemos responder a las siguientes preguntas: 
¿Cómo se distribuirán los productos o servicios en el mercado? 
¿Dónde están ubicados nuestros clientes? 
¿Cómo llegaremos a ellos tanto para la venta como para la postventa? 
Los canales de distribución se caracterizan según el número de niveles o canales: 
Canal de nivel cero o directo: fabricante - consumidor 
Canal de un nivel o indirectos cortos: Fabricante - minorista - consumidor 
Canal de varios niveles o indirecto largos: Fabricante  - Mayorista -Minorista - 
Consumidor 
Fabricante - Revendedor - Distribuidor - Minorista – Consumidor 
Promoción/comunicación 
Al elaborar las estrategias de promoción es, preciso considerar: 
La definición de objetivos, a .quienes nos vamos a dirigir, que producto 
promocionaremos, que Impacto deseamos lograr.; 
El establecimiento de un presupuesto, costos relacionados con la promoción de un 
producto. 
Tipos de promoción: Venta personal,-publicidad promoción de venta, relaciones 
públicas y marketing directo (mensajes de texto e-mails, llamadas telefónicas, etc). 
Aplicación en aula 
Perfil de la clientela 
Si tiene productos y/o servicios, elija solo uno…………………………….. 



















Con hijos: _________ 
Sin hijos: __________ 
 
Nivel de Instrucción 






Número de miembros en el 
hogar: ________ 
 












Ama de casa: ______ 
 
Ingreso mensual: 
S/. 350 ____________ 
S/ 351 a 750 _______ 
Más de S/. 751______ 
 
Participación en 



































Volumen de compra_____ 
 




























Físico culturista: _____ 
 
Forma de pago 
Efectivo: ___________ 
Tarjeta de crédito: ___ 
Tomando en cuenta la información descrita en el formato y datos que Usted conoce sobre 







Le resulto fácil y rápida la descripción de su clientela? 

























Sesión 14, 15 Y 16 
Investigando mi mercado 
Objetivo: Los participantes han descrito las etapas del sondeo para conocer el 
entorno, la competencia y los posibles clientes. Han recogido y procesado información 
pertinente de mercado. 
 
Plan de sesión 


















para vincular los 
contenidos con la 
























hojas en blanco 




Tratar de conocer 
¡o más que 
puedan de las 
otras personas 
del grupo. 























Como prueba del 
trabajo realizado, 
la del periodista 
debe hacer firmar 
a la persona 
entrevistada. 
Ganará el o la 
periodista que 






distribuidos de la 
siguiente forma 
10 minutos para 
elaborar sus 
preguntas. 
15 minutos para 
la entrevista. 




bulki y lápices. 
Registrar en un 
papelografo los 





realizaron y el 
número de firmas 
que obtuvieron. 
Premiar al mejor 
periodista. 
 








COMPARTIR 5 min Realizar preguntas para 
socializar sentimientos 






PROCESAR 20 min Realizar preguntas 
descriptivas sobre el 
ejercicio y duplicar los 
aportes de los 





¿Qué han investigado? 
¿Quién para qué se 
necesitaba esta 
información?  
¿Qué decisiones querían 
tomar en basé a esta 
información?! 
¿Tenían claro los 
objetivos? ¿Se han 
logrado?  
¿Tuvieron algún criterio 
oalguna preferencia para 
seleccionar a. las 
personas que iban a 
entrevistar?.' 
¿Sabían qué preguntar y 
cómo registrarías 
respuestas? 
¿Es posible recordar 
todo lo que nos dijeron 
cada Una de las  
Personas entrevistadas? 
Entrevistar a Hombres y 
mujeres ¿fue diferente? 
¿Agradecieron su tiempo 
y su atención? 
¿Lograron a atención e 
interés de todos(as)? 
¿El lugar y la duración 
de la investigación 
fueron los mas 
adecuados? 
  Desarrollar los 
siguientes contenidos 
Anexó 2 
Pasos del sondeo de 
mercado 
Información primaria y 
secundaria 
Técnicas para recojo de 
información; encuesta y 
observación 
Procesamiento de la 






















  Guiar a los participantes 
en la elaboración del 
cuestionarlo y/o ficha de 
observación a la 
competencia.  
Definir a quienes se ya 
a-investigar (perfil de. 
clientela/competidores) 
y aplicar los 




instrumentos (trabajo de 
campo) Pedir a los 
participantes tabular a 
nivel descriptivo 
(determinar el número 
de veces que se repiten 
los datos, según cada 
.pregunta) 
Explicar la importancia 
de analizar .la 
información recogida 




precio, plaza y 
promoción) 
Fomentar el diseño y 
elaboración de sus 
marcas, definir tipo de 
presentación, tamaño, 
describir características 
físicas (tipo de 
materiales que se utiliza 
en la elaboración del 
producto) señalar las 
ventajas competitivas, 
etc. Elaborar su 
publicidad. Verificar el 
desarrollo de los 
















Separata de Contenidos 
Investigación de mercado 
La investigación de mercado es la identificación, recopilación, análisis y 
presentación sistemática y objetiva de información relevante de mercado, que permita la 
toma de decisiones. 
















































Todas las Fuentes 
de datos 
Fuentes de Datos 
Secundarios 
Todas las Fuentes 
de datos Primarios 
Dentro de la empresa 
Archivos, intranet, informes, sistemas de 
información de Marketing, empleados, 
ventas, base de datos, datos de costos 
Fuera de la empresa 
Internet, biblioteca, gobiernos, asociaciones, 
profesionales, universidades, organizaciones 
privadas. 
Cualitativas y Observación 
Entrevistas personales, grupos de 
enfoque y Observación mecánica y 
personal 
Cuantitativos 
Encuestas personales, correo, 





Tipos de información 
Cualitativa. 
Información que se usa en la fase exploratoria de la investigación y que es útil para la 
formulación de la hipótesis. 
Cuantitativa 
Información que se usa en fase descriptiva de la investigación y que se usa para validar las 
hipótesis formuladas a través de las frecuencias de respuestas de los respondientes. 
Pasos para Investigar el Mercado 
Especificar los Objetivos de la Investigación: Ejemplo 
¿Qué problema comercial específico tiene mi empresa?  
No se sabe si a los clientes les gusta mi producto 
Tengo clientes que ya no me compran hace unos meses y no sé ¿por qué? 
No hay información sobre el volumen total de la demanda 
Establecer necesidades de Información: 
Los investigadores de mercados especifican ia información que se necesita para 
abordar cuestiones de mercadotecnia, diseñan el método para reunir la información, 
administran y aplican el proceso para reunir datos analizan los resultados y comunican 
estos y sus implicaciones. 
¿Qué información específica se debe recoger para cumplir con el objetivo propuesto? 
Objetivo     Variables 
Definir la aceptación del producto en el   • Opinión sobre colores 
mercado      • Opinión sobre diseños 
• Opinión sobre acabados, etc. 




Tras obtener la información necesaria se deben, identificar las fuentes primaria y 
secundaria de información. Las fuentes primarias, son los consumidores, productores y 
distribuidores del producto, y los expertos que trabajan en el ramo. Igualmente importante 
son las fuentes secundarias como, por ejemplo, los plantes de desarrollo publicados por el 
gobierno; las publicaciones del sector industrial, los análisis de préstamos, los datos 
censales y los estudios publicados por organismos internacionales, entre otros. 
¿Dónde puedo encontrar esta información? I /.Quién puede darme esta información' 
Tipo de Información    Fuente 
Tendencias de la moda    Catálogos, Internet, academias de diseño y 
modas, revistas especializadas, etc. 
Población total de! mercado, por grupos INE 
Diseñar los métodos v técnicas para recopilar los datos. 
La recopilación metódica de información puede efectuarse mediante encuestas por 
teléfono, correo o, entrevistas directas. La recopilación de información en forma no 
metódica consiste, por ejemplo en hablar con unos cuantos consumidores o; distribuidores, 
o en examinar' información facilitada por empresa o productos que compiten con los 
propios. 
El instrumento básico para reunir datos primarios es el cuestionario, Es importante 
tener en cuenta que antes de diseñar el cuestionario debemos identificar el objetivo del 
mismo es decir debemos saber para qué vamos a investigar, o mejor dicho que queremos 
averiguar este: se puede aplicar a una muestra (segmento de una población, seleccionado 







Ejemplo de cuestionario. 
Preguntas cerradas Consume Yogur 
 
 




Preguntas calificativas Indique su grado de satisfacción al 





Marque del 1 al 5 según su satisfacción. 
Considere 
1 = mínima satisfacción 
5 = máxima satisfacción 
 
Trabajo de campo 
Procesar información 
Análisis y obtención de resultados: 
Para analizar los datos, es preciso interpretar la información de manera que ésta se 
adapte a las necesidades que se tengan; sin embargo, antes de efectuar el análisis final se 
deben de verificar todas las fuentes de información y método de recopilaciones utilizadas, 
ya que la calidad de los resultados del estudio dependerá de lo fidedigno quesean los datos. 
Aquí el investigador tabula y compila la información para obtener las principales variables. 
Se realiza una tabulación pregunta por pregunta para determinar de manera porcentual las 
respuestas en cada una de las preguntas realizadas. 
El análisis más usado es el análisis de frecuencia que me permite observar la 
cantidad de veces que se repite una respuesta dentro de la muestra. 
Si la muestra es representativa esta frecuencia en términos porcentuales se puede 
proyectar al universo de dicho mercado. 
 
Si  No  





Si 80 personas de 100 encuestadas responde que "si le gusta su producto", se puede 
con cierto grado de certeza que el 80% de los encuestados respondió positivamente a esa 
pregunta, la cual debe cruzarse con otras respuestas de frecuencia como ¿Cuál es la marca 
que prefiere?, tal vez no sea la suya por lo que un análisis sin cruce de otras respuestas no 
aporta mucho. 





Análisis de la competencia 
El propósito del análisis de la competencia es explicar en detalle cuáles son los 
cambios y las oportunidades que un negocio enfrenta. 
El análisis de la competencia una empresa descubrirá cuál es su ventaja competitiva  
por la cual sus clientes hacen negocio con usted en lugar de con su competencia, 
Entonces, el empresario será capaz de comunicar efectivamente su ventaja competitiva 
para  clientes potenciales.  
Analizar la situación actual del mercado y las estrategias de los competidores 
ofrece la oportunidad de explorar alternativas para hacer mejoras innovadoras a un 
producto. Se observa las acciones de los competidores se podrá aprender más acerca del 
mercado, ejemplo: ¿Durante una temporada especial, existe algún competidor exitoso que 
ofrezca los reducidos? Si es así ¿cuál es el mensaje que usted percibe con relación a los 






Nombre de los competidores - Enumere todos sus competidores. 
Resumir todos los productos de los competidores - Incluya la localización, calidad, 
publicidad, métodos de distribución, estrategias de promoción y servicio al cliente. 
Fortalezas y debilidades del competidor - Es importante conocer las fortalezas y 
debilidades desde el punto de vista del consumidor. 
Análisis de la competencia debe ayudarle a responder preguntas tales como: 
¿Qué tantos competidores existen y quiénes son? 
¿Cuáles el tamaño de la empresa competidora y su fortaleza financiera? 
¿Cuál es el importe de las ventas de los competidores? 
¿Cuál es la calidad del producto, mercancía o servicios ofrecidos por sus competidores 
actuales y potenciales?  
¿Contra quién es va a competir? 
Identificar a los competidores, es importante saber que éstos pueden ser directos o 
indirectos. Es fácil saber quiénes son sus competidores directos, dado que vende el mismo 
producto o servicio que usted. Para identificarlos basta con consultar la sección amarilla, 
recorrer el área en la cual s e pretende establecer, consultar los periódicos locales, 
etcétera".' 
Por otro lado, los Competidores indirectos son los que venden productos o servicios a su 
mercado aunque no exactamente lo mismo, Es decir, ellos compiten por el dinero del 
mercado. Por ejemplo, los gimnasios compiten indirectamente con todos aquellos 
productos bajar de peso. 
De los principales factores que se deben analizar son las ventas de la competencia 
inicial. No bastará con analizar el volumen total, sino que también se deben considerar el 




productivas, puede ser también cierto que estén desatendiendo algunas áreas del mercado 
por lo tanto, nuestra empresa deberá capturar ese mercado proporcionando cierto servicio 
dirigiéndose a un tipo particular de consumidor. 
Mercado para cualquier producto o servicio se compone de un mercado 
segmentado, significa que para cualquier grupo de productos o servicios existirán personas 
que en el mercado, de todos los niveles de ingresos, grupos sociales y antecedentes. 
3 segmentos del mercado demandan determinados productos o servicios. Por ejemplo, 
El consumidor con ingresos más elevados, generalmente, compra los artículos de 
mayor calidad, por lo cual espera un mejor servicio, ya que está dispuesto a pagarlo. 
Puesto que el grupo de ingresos elevados constituye un pequeño porcentaje del  mercado, 
las ventas estarán limitadas. Por el contrario, los grupos de niveles de ingreso bajó tienden 
a interesarse más en el precio, que en el servicio. Ellos constituyen una porción grande del 
mercado, aquellas empresas que habrán de dirigirse a ese grupo tendrán que generar un 
gran volumen, Si un segmento particular de un mercado socioeconómico no está siendo 
atendido, es posible que hubiere necesidad de una nueva empresa que lo haga, suponiendo 
que se pueda generar suficiente demanda. 
Pasos para el análisis de los competidores 
Paso I: Identifique la competencia: Cada negocio tiene competidores y debe tomar tiempo 
para determinar a quién se acercarían sus clientes para adquirir un producto o servicio que 
satisfaga la misma necesidad que el suyo. 
Comience observando a sus competidores primarios. Son los líderes del mercado, las 
empresas que actualmente dominan su mercado. Probablemente, son aquellos con los que 
se encuentra compitiendo en su búsqueda de nuevos clientes. 
Por último, estudie a los posibles competidores. Se trata de empresas que pueden estar 




Paso II: Analice las Fortalezas y Debilidades: Una vez que haya averiguado quiénes son 
sus competidores, determine sus fortalezas e indague cuáles son sus vulnerabilidades. ¿Por 
qué los clientes les compran a ellos? ¿Es el precio? ¿Valor? ¿Servicio? 
¿Comodidad?¿Reputación? Concéntrese tanto en las fortalezas y debilidades "percibidas" 
como en las reales. Esto se debe a que la percepción de los clientes puede ser más 
importante que la realidad. Escriba los nombres de cada uno de sus competidores. 
Luego, haga las columnas indicando cada categoría importante para su ramo (precio, valor, 
servicio, ubicación, reputación, experiencia, comodidad, personal, publicidad/marketing o 
lo que se requiera para su tipo de empresa). 
Una vez que tenga la tabla lista, califique a sus competidores y anote sus comentarios 
respecto a las razones de esa calificación. 
Escriba las fortalezas en rojo y las debilidades en azul, de modo que pueda; 
reconocer de un vistazo dónde se encuentra cada competidor.' 
Paso III: Preste atención a las oportunidades y amenazas: Por lo general, las 
fortalezas y las debilidades son factores que se encuentran bajo el control de una empresa. 
Sin embargo, cuando observa a un competidor,, también debe examinar su grado de 
preparación para enfrentar factores fuera de su control. Éstas son las denominadas- 
oportunidades y amenazas. Las oportunidades y amenazas se encuentran dentro de una 
amplia gama de categorías. Pueden ser evoluciones tecnológicas, acciones regulatorias o 
legales, factores económicos o incluso un posible nuevo competidor. 
Paso IV: Determine su posición: Una vez que haya averiguado cuáles son las 
fortalezas y debilidades de sus competidores, debe determinar dónde ubicar su empresa en 
relación con la competencia. Algunas de ellas pueden parecer obvias a partir de los 





Una de las formas más efectivas para hacerlo es hacer un análisis FODA (fortalezas, 
oportunidades, debilidades y amenazas) de su negocio. 
Califique a su idea en las mismas categorías que califico a sus competidores 













Nombre de la empresa      
Antigüedad del 
negocio 
     
Atención al cliente      
Comodidad      




     
Ubicación 
Características de la 
zona 
     
Horario de atención      
Ambientación del 
espacio 
     
Estrategias de 
promoción 
     
Precio/ valor del 
producto 
     
Conocimiento sobre el 
producto (vendedor) 
     
Distribución      








    
Leyenda 
    Malo 
    Regular 
    Bueno 







Modelo de encuesta 
Buenos días/ tardes somos estudiantes y estamos recogiendo opiniones sobre el servicio de 
movistar/claro. Por eso consideramos muy importante la información que nos pueda 
brindar. 
Nº de Cuestionario       Fecha: ___/____/____ 
Datos personales 
Edad __________ 2. Sexo: a. Masculino( ) b) Femenino ( ) 
Nivel de instrucción 
Primaria b. Secundaria c. Técnico  d. Superior 
Distrito: _______________  4. Teléfono celular: _______________ 
Nivel de ingreso 
800 a 1500 nuevos soles _________ 
1501 a 3500 nuevos soles ________ 
3500 a mas nuevos soles _________ 
Datos sobre celulares 
¿Ud usa celular? Marca sobre la opción 
Si  b) No 
¿Qué marca usa? _______________________________________________ 
¿Es usuario de (marcas la opción correspondiente) 
Movistar  b. Claro  c. Ambos 
¿En qué sistema se encuentra suscrito? 
Prepago   b. Postpago  c. Red privada movistar/claro 
¿Qué opina del servicio que le brinda la compañía? 
¿Ha tenido un problema con el servicio? 





¿Fue solucionado el problema? 
Si   b. No 
¿Qué factores considera importante en un buen servicio? 
Trato amable   d) Cercanía de las agencias 
Solución inmediata  e) Tecnología punta en celulares 
Buena comunicación sin cortes. 
¿Qué opina usted de la cobertura que recibe? 
Muy buena b. Buena c. Regular d) Mala e) Muy mala 
¿Cómo califica la tarifa que paga? 
Elevada  b. Moderada  c. Económica 
Considerando la respuesta anterior que  han satisfecho se encuentra con el servicio 
Muy satisfecho satisfecho c. Regularmente satisfecho d) Nada probable 
¿Qué tan probable es que Ud vuelva a comprar un teléfono con el mismo operador? 
Muy probable  b. Probable c. Algo probable d) Nada probable 
¿Qué tan probable es que Ud recomienda a su edad actual operador? 












Análisis del mercado 
Perfil de la clientela 
¿Quiénes son? ¿Qué edad tienen? ¿Qué educación tienen? ¿Cuáles son sus preferencias? 
¿Cuándo compran? ¿Cuánto compran? ¿Porque compran? ¿Para que usan el producto? 





Análisis de la competencia 
Identificar a las competencias y sus características las que saben más del producto de la 
competencia son los consumidores. 








Alta Regular Baja 
       
       
Ventajas competitivas 






Estrategias de mercado 
Estrategias de producto 
¿Cuál es el producto o servicio que ofrecen? ¿Qué variedades de producto o servicio tienen 












Estrategia de Distribución 
Definir estrategias de ventas y formas de cómo distribuir el producto. ¿Cómo se distribuirá 






Estrategia de Precia 










¿Cómo hará para que los dientes se enteren de la existencia de tu producto/servicio? ¿Qué 



























Sesión 17, 18 Y 19 
Conociendo los costos de mi negocio 
Objetivo.- Los participantes han identificado los costos del negocio y fijado el precio 
de venta de sus productos y/o servicio. 
Plan de sesión 










10 min Recordar 
lecciones 
aprendidas para 
enlazarlas con los 
contenidos de la 










VIVENCIAR 40 min Elegir un 
producto y 
elaborarlo, según 
ideas de negocio 
de los grupos. El 
facilitador asume 








costos, los cuales 
deben observar y 
tomar nota para 
desarrollar los 




• Se entregan 
hojas y lápices a 
los consultores 









precios y la 
cantidad a utilizar 
 Materiales 
para el 






























equipos a utilizar 











De lo contrario 
aplicar el caso 
“Felipe y su taller 
de confecciones” 
COMPARTIR  Preguntar? Como 
se sienten en su  
rol de consultores 
Responder   
PROCESAR  ¿Que maquinaria 
y equipo puede 
ser sustituido 
adecuadamente? 
Pida a los 
participantes que 





























Revise la lista 
de materiales. 































costos como los 






costo total por 
unidad. 
Considerando 
el precio que 
usted dijo estar 
dispuesto a 



















80 min Explicar tipos 
de costos, 
según cambios 



































de inversión del 
negocio. 
APLICAR 90min Formar grupos 
y guiar para 
elaboración de 
los costos e sus 
productos. 
Avances e la 





en su cuaderno 
y la elaboración 








la ficha 7 










Aplicación  en aula 

















Lista de maquinaria y equipo. 
Articulo Costo Observación 
   
   
   
   
   
   
   
   
   
   
   
   
   
   
   
   
   
   
 
Aplicación  en aula 
Producción de: _____________________________________________ 
Lista de costos materiales y otros 
Articulo Costo Tipo 
(pro v) 
Observacion 
    
    
    
    
    
    
    
    
    
    
    
    
    
 F = Costo fijo 







Aplicación  en aula 
Producción de: _____________________________________________ 






Fs Tr Al In Observaciones 
       
       
       
       
       
       
       
       
       
       
       
       
       
       
 
 Leyenda Op -  Operación 
  Es  - Espera 
  Tr -      Transporte 
  Al  - Almacenaje 
  In  - Inspección 
 
Aplicación  en aula 
Producción de: _____________________________________________ 
Hoja de estudio del tiempo 
Proceso Tiempo Observación 
   
   
   
   
   
   
   
   
   






















     
     
     
     
(1) Costo total de Materia prima  
Variables Costo Unitario  
    
    
 (2) Otros Costos Variables  
 (3) Total Costos Variables por unidad costeado (1 + 2)  
 







(4) Total costos fijos  
(5) Producción mensual (en unidades)  
(6) Costos fijo por unidad (4/5)  
 
(7) Total Costo por unidad costeada  (3 + 6)  
Separata de Contenidos 
Determinación de costos y precios (1) 
Los costos son recursos económicos asignados para obtener bienes y servicios 
generados y/o ofertados por la empresa. 
Elementos de costo 
Materia Prima y/o materiales directos 
Representan el primer elemento del costo y se definen como todos los insumos que se 




producto. Por ejemplo en una empresa que se dedica a la fabricación de muebles, la 
materia prima es la madera y los materiales directos los clavos, tubos, tela entré otros. 
Mano de Obra directa 
Son los salarios que se a todas las personas que intervienen en forma directa en la 
elaboración de los productos terminados y/o servicio identificándose plenamente con el 
mismo. Por ejemplo el trabajador que corta la madera y aquellos que arman los muebles 
son parte de la mano de obra directa.  
Costos indirectos de fabricación 
Son todos aquellos costos que son diferentes a los dos anteriores (materia prima y 
mano de obra) y que hacen posible la fabricación de los productos terminados o en la 
prestación de servicios. Por ejemplo: Depreciación, energía, mano de obra indirecta, 
mantenimiento, alquiler de la planta 
I. Aplicación y clases de costos 
Partiendo de que los costos están presentes en la producción de bienes y servicios, 
su aplicación es más evidente a partir de un proceso productivo. Por ejemplo, una empresa 
se dedica a producir camisas y pantalones, funciona en local alquilado y está conformada 
por 4 personas: una para compras, ventas y control de  almacenes(con sueldo fijo 
mensual); una segunda para trazado y corte de productos; otra para armado y cosido y; la' 
última, para acabado y embolsado de productos (las tres con pagos por producto). La 
empresa tiene un crédito otorgado por la Caja Municipal el que paga mensualmente. Tiene 
contratado un contador. 
Proceso productivo 
Se refiere al conjunto de actividades que articulan insumos, máquinas, equipos, 





(1). Material de PROGESTION (Programa de Gestión Empresarial con enfoque de 
Genero) 
Actividades Materiales Maquinaria, equipo Aplicaciones de costo 
Abastecimiento de 
materiales 
Telas  Materia prima, transporte de 
materiales y compras 
Trazado de prendas Telas Herramientas de 
trazado 
Materia prima uso de 
materiales responsable de 
trazo 
Armado de partes Hilos 
botones 
Máquina de coser Materiales  uso de 
maquinarias y forros, 
etiquetas responsable de 
costura 
Planchado  Plancha industrial Uso de equipo, entrega  y 
responsable de planchado. 
Embolsado Bosas 
plásticas 
Sellador de bolsas Bolsas y empaque uso de 
empaques, energía eléctrica 
Almacenamiento  Depósito de 
productos 
Alquiler de local, 
infraestructura y encargado 
de acabados. 
Entrega en tienda 
(venta) 
  Transporte y responsable e 
ventas 
 
El ejemplo permite identificar los costos y sus aplicaciones en las diversas etapas 
del proceso productivo. Estos costos se deben clasificar para considerarlos en los cálculos 
de costos. Siguiendo el ejemplo inicial del proceso productivo, los costos identificados se 
pueden clasificar en fijos y variables, según cambios en el volumen de producción. 
Costos fijos: Son costos que no están relacionados con la producción; pero que son 
necesarios para el funcionamiento de la empresa. Así por ejemplo: sueldos fijos 
mensuales, promedio de energía eléctrica y servicios públicos, depreciación, beneficios 
sociales, promedio del transporte mensual, intereses sobre perdidas alquiler de local. 
Costos variables: Se refiere a los costos que varían según cambios en el volumen de 







Punto de equilibrio 
El punto de equilibrio es igual al Ingreso total por ventas mensuales que puede 
alcanzar una empresa para no perder ni ganar. En este punto, el ingreso por ventas sólo 
alcanza para cubrir los costos totales (costos fijos y variables), teniendo .Cero, pérdidas y 
ganancias. Este punto de equilibrio se puede expresar ya sea en unidades vendidas o en 
unidades monetarias (dinero). Conocer el punto de equilibrio para los empresarios y 
empresarias, tiene las siguientes ventajas en la gestión económica de la empresa: 
• Permite disponer de información práctica para controlar los costos. 
• Establece un punto de referencia para planificar las ventas. 
• Ofrece las bases para fijar metas a producir y vender en un determinado periodo 
La determinación del punto de equilibrio considera el uso de información referida a: costos 
fijos mensuales y/o unitarios, costos variables totales del mes o unitarios, número de 
productos o servicios vendidos por mes; precios de venta de productos o servició! y el 
ingreso total por ventas mensuales. La información mencionada no está disponible en 
todas las empresas; razón por la cual se necesitan modalidades de cálculo que se adecúen a 
la empresa, su actividad y la información* disponible. Para determinar el punto de 
equilibrio también se requiere de otros factores de cálculo como son: el margen de 
contribución y el porcentaje de utilidad marginal. 
a) Margen de contribución 
Se refiere á la diferencia que existe entre el precio de venta y los costos variables 
de un producto/servicio o sobre los montos globales que maneja toda empresa. La 
finalidad de este cálculo es identificar el monto que contribuye a los costos fijos y la 






Precio de venta - costos variables 
Por lo tanto, es preciso establecer este elemento de cálculo en dos magnitudes: 
Margen de contribución para un producto o servicio (unitario) y en relación con el monto 
total de ingresos mensuales en la empresa. 
Margen de contribución unitario 
Está determinado por la diferencia entre el precio de venta de un producto o 
servicio, menos su costo variable unitario. 
Margen de contribución mensual 
Determinado por la diferencia entre el total de ingresos por ventas y el total de 
costos variables. 
Cálculo del punto de equilibrio por unidades. 
Este corresponde a la relación que existe entre el costo fijo mensual asignado por 
línea o producto/servicio unitario, dividido entre el margen de contribución unitario, El 
resultado que se obtiene indica cuántas unidades de un determinado producto o servicio 
debe vender mínimamente la empresa para estar en equilibrio. 
Aplicando este cálculo a un ejemplo se tiene: costos fijos de una empresa de 
confecciones S/.2,500.- por mes, para la línea de productos jeans se asigna = SI. 900.- se 
producen 60jeans por mes, el precio de venta es SI. 90.- por unidad y los costos variables 
por jean son SI. 45. 
Punto de equilibrio   = costos fijos mensuales  
en unidades/mes   margen de contribución unitario 
Aplicando esté cálculo a un ejemplo se tiene: costos fijos de una empresa de 
confecciones SI. 2,500.- por mes, para la línea de productos jeans se asigna = SI. 900.- se 
producen 60jeans por mes', el precio de venta es SI. 90.-- por unidad y los costos variables 




  (CFC)   s/. 900     s/. 900 
  (pv. Cv)  s/. (90 – 45)  s/. 45      = 20 unidades por 
mes 
La empresa debe producir y vender mínimamente 20 unidades de jeans por mes, 
para cubrir los costos totales de esta línea de producción; en cuyo caso la empresa no 
perderá, pero tampoco estará ganando. 
Aplicación en aula 
Caso: Felipe y su Taller de confección 
Precios en una empresa e producción 
Felipe es el contador de un taller de confección de tejido de punto, cada 15 días 
tiene un producción de 200 prendas, vale decir polos, t-shit (polos cuello redondo) manga 
corta, talla mediano, en tejido 30/1 y en color azul marino. 
El sabe que por polo se necesita 220 gramos, comprando el kilogramo de algodón 
con reactivo a SI. 1.9.00 soles y consumiendo un promedio de. 126 metros de hilo spun 
poliéster de un cono de 5000 yardas (que equivalen a 4500 metros) a un precio en el 
mercado de S/.3.00 soles el cono, además utiliza para el cuello 12 gramos de rib con 
reactivo a un precio-de S/.22.00 soles el kilogramo y una etiqueta para talla cuyo precio es 
S/1.00 sol el ciento de unidades. 
Como sus clientes prefieren polos con bordados Felipe gasta por este servicio 
S/.0.80céntimos de sol por cada polo: 
En el siguiente cuadro se resumen los materiales directos y otros costos de 
producción que asume Felipe en su taller de confección de polos 
Materiales directos Unidad de medida Consumo Precio 
Tejido jeersy 30/1 reactivo Kilogramo 220 gramos 19.00 
Hilo poliéster Cono 126 metros 3.00 
Rib con reactivo Kilogramo 12 gramos 22.00 
Etiqueta Ciento de unidades 01 unidad 1.00 




Servicio de bordado Und. 01 und. 3.30 
Agujas DB(suk) para maquina recta Und. 01 und. 0.40 
Agujas DC x 27 para maquina 
remalladora 
Und. 01 unidad 0.80 
Agujas DV-63 (suk) para maquina 
recubridora 
Und. 01 Und. 0.30 
 
Además Felipe cuenta con los siguientes costos de depreciación por hora 
Maquinaria Valor de la maquinaria S/. Depreciación por hora 
01 máquina de costura recta 2,400.00 0.0096 
01 maquina remalladora 3,600.00 0.14 
01 Maquina recubridora 5,400.00 0.21 
Dicho costo por depreciación (reposición por desgaste de maquinaria y equipos).se obtiene 
sabiendo que se trabaja 8 horas diarias durante 26 días útiles al mes y que las máquinas 
tienen ¿inestimado de 10 años de vida. 
Para que el taller de Felipe se mantenga operativo es necesario realizar los siguientes 
pagos:  
Sueldo de dos maquinistas, cuyo pago semanal es de S/. 150.00 soles cada uno. 
Servicio de luz, por S/.120.00 soles mensuales 
Servicio de agua por S/.40.00 soles mensuales 
Gastos de teléfono por S/.70.00 soles mensuales 
Gastos por trasporte por S/.60.00 soles mensuales 
Gastos por promoción y publicidad por S/.30.0Q soles mensuales 
 Servicio de mecánico por SI.80.00 soles mensuales 
La producción y venta es de 800 polos mensuales. 
Conociendo los costos del taller de Felipe, se pide: 
Hallar el costo total unitario del polo T shirt, considerando sus costos variables y fijos. 
Hallar el precio de venta 























Kilogramo 19.99 220 gr S/ 4.18 
Hilo POliester Cono 3.00 125 metros 




Kilogramo 22.00 12 gr.  0.264 
Etiqueta Ciento m de 
unida es 
1.00 01 (1x1) /100 S/. 0.01 
(1) Costo total de Materia prima S/ 454.00 
Variables Costo Unitario  
Servicio bordado 0.80  
02 agujas maquina recta (0.80/200 = S/0.004  
10 agujas DC x 27 para maquina 
remalladora 
(6.99/200) = 0.03  
10 agujas DV-63(suk) para 
maquinas recubridora 
(6.00/200 =  S/ 00.3  
 (2) Otros Costos Variables S/. 0.86.00 
 (3) Total Costos Variables por unidad costeado (1 + 2) S/. 5.40 
 





Promoción y/o publicidad 30.00 
Servicio mecánico 80.00 
Sueldo de dos maquinistas a 150 soles semanales c/u 1200.00 
depreciación 95.00 
  
(4) Total costos fijos 1695.00 
(5) Producción mensual (en unidades) 800.00 
(6) Costos fijo por unidad (4/5) 211.00 
 
(7) Total Costo por unidad costeada  (3 + 6) 751.00 
Ahora: si deseo obtener una ganancia de 40% (7.51 x 0.4 = S/. 3.00) 
El precio de venta  (sin incluir IGV) = costo total + ganancias) 





Punto de equilibrio en unidades = Costos fijos totales/Margen de contribución 
Donde el Margen de contribución es igual al precio de venta menos el costo variable 
unitario = 10.51-5.40 = 5.11 soles 
Por tanto el PUNTO DE EQUILIBRIO EN UNIDADES es igual a: 1695/5.11 = 332 polos 
Eso significa que con 332 polos mis ingresos y mis costos son iguales. Como  
sabemos todas las empresas se crean con la finalidad de obtener ganancias, asi que el 
punto de equilibrio es lo mínimo que tengo que vender para no perder. 
En el caso de Felipe, su negocio vende 800 polos mensuales, con lo cual podemos 
decir que maneja un buen margen de ganancia. 
Comprobando nuestro resultado (de existir variación es por considerar los 
decimales 
Ingreso   =  Costos 
332 polos x S/.10.51   =  S/.1695 + (S/.5.4'332polos) 
3489 soles    =  3489 soles 
Análisis de producción (Producción del producto) 
Esquema del Proceso Productivo 











































Organizando mi empresa 
Objetivo: Los Participantes reconocen la importancia de la planificación y 
organización del negocio para asignar funciones a los miembros de equipo según 
habilidades y conocimientos. 
 
Plan de sesión 
Fases Tiem
po 















componentes7:del, plan de, 
para enlazarlas con los 
















 Presentar ejercicios “La 
granja” 
Dividir a los participantes 
en 3.grupos 
Cada grupo. de divide en 
sub grupos unos .que 
actúan como 
planificadores y 
operadores y otros como 
observadores 
instrucciones secretas solo 
para los grupos, sé 
explican a 
cada uno  
Grupo A - los 
planificadores están 
limitados'.' a Impartir 
instrucciones por escrito a 
su contraparte, los 
operadores. Los 
operadores no • pueden, 
hacer ninguna pregunta, 
oral ni escrita. 
Grupo B - los  
planificadores están 
limitados a impartir 
instrucciones y a. 
responder a su contraparte 
los operadores. 
Los operadores sólo 











































pueden hacer preguntas 
por escrito. 
Grupo C - pueden 
comunicarse por cualquier 
medio (escrito o verbal). 
También pueden hablar y 
analizar los problemas. 
El participante pide a 
observadores que lean el 
formato de comentarios del 
observador y los explica 
cualquier pregunta que 
pudiera tener. 









Preguntar ¿Cómo se 
sienten con los resultados 
¿Cómo se sienten con el 
rol asignado a cada grupo? 
















¿Por qué un grupo fue 
más exitoso' que los 
demás? 










¿Cada miembro del 
grupo conocía sú 
función y tareas a 
realizar?, 

























reconocen con este 
ejercicio?  











relacionados a sus 
ideas de negocio  






ocupar los puestos de 




Explicar los pasos 
para la formalización 














Completar el perfil de 




de plan de 
negocios 
 
Separata de Contenidos 
Organización empresarial 
Es importante diseñar una estructura en organización y gestión, un sistema efectivo 
para alcanzar los objetivos del empresario; Se hace Una distinción entre las actividades 
pre-operativas y las operaciones para implementar el negocio. 
Formas de organización empresarial 




Es una persona-jurídica de derecho privado, constituida por voluntad unipersonal 
con patrimonio distinto al de: su titular. Se constituye para el desarrollo exclusivo de 
actividades-económicas-de pequeña empresa 
La responsabilidad de la empresa frente  adeudas con terceros está limitada al 
patrimonio (capital social). La empresa adoptará una denominación la indicación EIRL. 
Los órganos de; la - empresa están formados por el titular, quien tiene a su cargo la 
decisión de los bienes y actividades. Y la gerencia, responsable de la administración y 
representación de la empresa. 
Sociedad Comercial de responsabilidad Limitada (S.R.L.) 
Su origen y características se refieren, a sociedades personalistas, donde la responsabilidad 
delos socios está limitada a  su aporte 
Su denominación debe ir acompañada de las, siglas: S R L' 
Los órganos de la empresa son Junta General de socios, el gerente, y sub gerente. 
Sociedad Anónima (S.A.)  
Es una sociedad decapítales, con responsabilidad limitada, en la que el capital 
social se encuentra representado en acciones y disponible en el mercado de valores. 
Su denominación deberá tener indicación S.A 
Los órganos dé la empresa se constituyen por una Junta general de accionistas, un 
directorio, el gerente, y subgerente. 
Sociedad Anónima Cerrada (S.A.C) 
Al igual que las otras formas societarias es una persona jurídica de derecho privado 
de naturaleza comercial cualquiera sea su objeto social (¿que.se dedica). No puede tener 
más de20 accionistas y sus acciones no pueden ser inscritas en el Registro público del 




Al Igual que la S.A., tienen Junta General de Accionistas; gerente, sub gerente, siendo el 
directorio facultativo por. la Ley General de Sociedades. 
Estructura de la Organización (Organigrama) 
Consiste de los siguientes elementos: 
La identificación .de las actividades principales y claves a realizar para cumplir con los 
objetivos del proyecto  
La agrupación de; esas actividades, en funciones relacionadas: 
La asignación de las diferentes funciones a puestos específicos 
La determinación de las relaciones de las diferentes actividades para lograr una 
coordinación y unidad de esfuerzo. 
Establecer las responsabilidades y las facultades de cada tarea 
Para ilustrar la estructura de la organización se muestra el organigrama que indica la línea 

















Propietario - Gerente 
Administración Finanzas Marketing Producción 
Personal Tesorero Gerente de Marketing Gerente de Producción 








El Patrón del Personal 
Esto indica los requerimientos del personal (calificación  que se requiere y número 
de personal) por función (marketing, producción, administración, finanzas) y un  estimado 
de su remuneración. EL requerimiento de personal en términos de los cargos, las 
calificaciones necesarias y el número para cada puesto se puede basaren un estudio de la 
estructura de la organización. Es muy común en industrias de pequeña escala, que un 
hombre tenga dos puestos, o en él caso del empresario, múltiples roles, como Gerente 
General, Gerente de Marketing y Gerente de Producción. 
Para solicitar préstamos; las. Instituciones de crédito, normalmente, solicitan los 
datos biográficos del empresario y de su personal clave. La experiencia en administración, 
el carácter y la capacidad son factores cruciales en la aprobación de un préstamo. 
Pasos para formalizar la empresa 
Persona jurídica Persona natural 
Orientación, asesoría y elaboración del 
documento constitutivo de tu empresa y 
firma del abogado. Acudir, al ministerio 
dela producción 
Elaboración Escritura Pública a una  tarifa 
social reducida, con apoyo del ministerio de 
la producción. 
Trámite y entrega de la ficha registral 
SUNÁRP 
Acudir a la SUNAT, para el trámite y 
entrega de. RUC 
Obtención de- permisos y/o autorización' de 
registro según tipo de negocio. Ir a 
Ministerios 
Autorización del libro de planillas y 
contratos-laborales en el Ministerio de la 
producción 
Autorizaciones de la licencia municipal de 
funcionamiento  
Legalización de libros contables en la 
Notarla 
No realizan los pasos 1 - 2 y 3 
Acudir a la SUNAT, para el trámite y 
entrega de RUC  
Obtención de permisos y/o autorización de 
registro según tipo de negocio. Ir a 
Ministerios 
'Autorización del libro de Planillas, y 
contratos laborales en el Ministerio de la 
producción 
.Autorizaciones de la licencia municipal de 
funcionamiento 








Realizar un listado de las tareas a realizar en su empresa para lograr la producción del 




























Sesión 21 Y 22 
Calculando los ingresos y gastos de mi negocio 
Objetivo: Los participantes han elaborado un flujo de caja a partir de los ingresos 
por ventas, las inversiones y los costos que determinan la ejecución de su idea de 
negocio y describe la utilidad de esta herramienta financiera para proyectar la 
disponibilidad o necesidad de efectivo en un periodo largo 
 
Plan de sesión 




























VIVIENCIAR 40 min Estudio de caso. 






contiene el caso 
Indica que 
presenten su 
decisión y que 
efecto va a tener 
en la liquidez de 
la empresa 
   
  Fomenta la 





















































nos ayuda anua: 








noción del (lujo 
de caja que 
permite 





egresos en un 
periodo 








todavía faltan y 





























   




flujo de caja 
Elementos de 
















caso de Flujo 
de caja 
 
APLICAR 25 min Completar el 
perfil de plan de 
negocio 
Guiar el proceso, 
asesorar a los 
grupos 





Aplicación en aula 
Caso: Las decisiones de Jacinta 
Jacinta es la conductora de la empresa de confecciones "La Coqueta" dedicada a la 
confección de blusas. 
Como estrategia de comercialización Jacinta coloca su producción en dos puntos' 
de venta. Haciendo un análisis de mercado, ella ha proyectado para los próximos meses 
que la demanda de sus prendas tendrá la siguiente tendencia, tomando en cuenta que en 
marzo y abril sus ventas se reducen por efecto de la campaña escolar para luego 
incrementarse en los meses de mayo y en julio por las campañas del día de la madre y 
fiestas patrias respectivamente. Proyecciones se detallan en el siguiente cuadro: 
Meses Ene Feb Mar Abr May Jun Jul 





La blusa un precio de venta al menudeo de 
Precio venta unitario                      S/. 35.00 
 
Su política de venta es 80% al contado y el saldo se cancela a 30 días 
Ella ha calculado el costo de producción unitario cuyo cuadro es el siguiente: 
 Unit 
Mano de obra 8 
Materia prima 18 
Energía eléctrica 0.50 
Total 27 
Además paga los servicios de teléfono según el siguiente cuadro 
Meses Ene Feb Mar Abr May Jun Jul 
Teléfono S/. 70 90 70 120 100 80 80 
 
Alquiler de local S/. 150.00 
Servicio contable S/.   50.00 
Paga por mantenimiento de las máquinas S/.100 mensuales y estima la depreciación de los 
mismos en SI.30.00 
A la fecha gasta S/.100.00 mensuales por publicidad de su empresa en una revista  de 
promoción. 
En el mes de diciembre del año anterior, recibió un crédito bancario por el cual paga una 
cuota de SI.250.00. 
Jacinta requiere realizar una inversión en nuevos equipos por el importe de S/.1,500. 
¿Puede usted ayudarle a decidir en que mes puede realizar dicha inversión? 
En el mes de febrero sus amigas le invitan a participar en una junta con una cuota mensual 






Aplicación en aula 
Caso: Las decisiones de Jacinta 
Flujo de caja proyectado 
 
Descripción Ene Feb Mar Abr May Jun Jul 
A. Saldo inicial        
Ingresos        
Ventas        
Cuentas por cobrar        
Otros ingresos        
Total ingresos 
A + ingresos 
       
Egresos        
Maquinarias y equipos        
Herramientas        
Muebles y enseres        
Gastos pre operativos        
Materia prima / mercadería        
Mano de obra        
Servicios de terceros        
Gastos administrativos        
Gastos de comercialización        
Total egresos        
Saldo economico (b-c)        
Gastos financieros 
(amortización + intereses) 
       
Saldo neto ( d-e)        
 
Flujo de caja la proyectado 
Caso “La Coqueta” 
Descripción Ene Feb Mar Abr May Jun Jul 
Saldo anterior  495 40 350 740 850 1700 
Ingresos        
Ventas        
Contado 4200 4200 3560 2240 5500 3360 5040 
Crédito  1050 1050 840 560 1100 800 
Total ventas 4200 5250 4410 3080 6160 4700 5880 
Préstamo        
Total ingresos (a + ingresos) 4200 4755 4450 3830 6900 56.10 7580 
        
Egresos        
Costo de producción        
Mano de obra 1200 1200 960 640 1600 960 1440 
Materia prima 2700 2700 2180 1440 3800 2160 3240 
Energía eléctrica 75 75 80 40 100 80 90 
Mantenimiento 100 100 100 100 100 100 100 
Gastos de comercialización        
Publicidad 100 100 100 100 100 100 100 
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Gastos de administración        
Servicio contable 50 50 50 50 50 50 50 
Alquiler contable 150 150 150 150 150 150 150 
Teléfono 70 90 70 120 100 80 80 
Total egresos 4445 4435 3650 2640 5800 3660 5250 
Saldo economico (b – c) 245 290 800 990 1100 1950 2330 
Gastos financieros        
Cuta de crédito 250 250 250 250 250 250 250 
Saldo neto ( d- e) 495 40 550 740 850 1700 2080 
Separata de Contenidos 
Flujo de caja 
Las empresas permanentemente se encuentran realizando movimientos de ingreso y 
de egreso de dinero. Este movimiento genera un flujo de efectivo, el cual  Determina en el 
presente la disponibilidad de fondos para cubrir todos los compromisos y hacia el futuro, 
permite proyectar la disponibilidad o necesidad de efectivo en determinados períodos del 
año. 
¿Qué es el flujo de caja? 
El flujo de caja es una herramienta, de. gestión financiera que se constituye en una 
lista de ingresos y egresos durante un determinado período (mensual, quincenal, semestral, 
etc.) y que se proyecta para conocer la necesidad o disponibilidad futura de efectivo, para 
cubrir los compromisos. 
Objetivos del flujo de caja 
Permite establecer si el volumen de ingresos es suficiente para cubrir los egresos en un 
período:  
Prever la necesidad de fondos para afrontar los compromisos oportunamente. 
Establecer los niveles mínimos de efectivo, lo que permite generar estrategias para manejar 
la liquidez en la empresa 
Determinar El saldo efectivo para generar soporte de: inversiones, ampliación de 
inventarios, reservas para ampliar ventas a crédito, etc. 
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Permite programar desembolsos de dinero, para evitar improvisaciones y reducir el costo 
financiero (pago de intereses por préstamos recibidos). 
Elementos del flujo de caja 
Ingresos de efectivo.- S e refiere a todo .dinero que se recibe y que se espera   recibir en la 
empresa por efecto de ventas, sea de productos o servicios y por otras actividades. Incluye 
ingresos por ventas al contado y ventas al crédito. 
Egresos de efectivo.- Salidas de dinero que la e m p r e s a realiza ya sea para cubrir 
compromisos relacionados a s u actividad productiva, de servicios u otras actividades que 
las y los propietarios(as) vean por conveniente pagar:  Se encuentran en este grupo de 
desembolsos las compras de materia prima, insumos, pagos por mano de obra, sueldos, 
remuneraciones etc. 
Saldo inicia!.- Es aquel  monto de dinero disponible (en caja y bancos) con el cual inicia su 
actividad la empresa en un determinado periodo. Equivale a decir que es el punto de 
partida, por ello se denomina saldo inicial 
Saldo económico. - Diferencia entre ingresos  y egresos 
Período.- Corresponde al lapso de tiempo sobre el cual se elabora y se proyecta el flujo de 
caja. Este puede ser mensual/ semestral, anual, etc. De acuerdo a este período, los flujos de 
caja pueden ser: de corto plazo, cuando se refieren a menos de un año y su aplicación es 
principalmente para control de saldos disponibles y de largo plazo, cuando su proyección 
de ingresos y egresos es mayora un año y se Utilizan principalmente para analizar, la 
rentabilidad y sustentar los proyectos de inversión. 
Superávit de efectivo.-  Término  que se  utiliza cuando el ingreso efectivo es mayor que el 
egreso efectivo, es decir que existe un dinero disponible después de cubrir todos los 




Déficit de efectivo.- Caso contrario al anterior, en el cual los egresos efectivos son 
mayores que los ingresos efectivos. Es decir cuando el dinero disponible no alcanza para 
cubrir los compromisos previstos por la empresa en un determinado periodo. 
Elaboración del flujo de caja 
Se inicia estableciendo un periodo de trabajo, en base al cual se desarrollará el flujo 
de caja. Este puede ser semanal, mensual, trimestral o anual. Se elabora la información 
correspondiente al primer período, éste será el punto de partida y en él se consideran los 
datos de base para las proyecciones futuras. Como insumos se requieren los datos de los 
últimos periodos, información sobre las posibilidades de mercado y otros registros de 
información histórica de referencia. 
Se establece el saldo inicial, que es igual al dinero disponible en caja y bancos. 
Se estiman los montos previstos como ingresos de efectivo, anotando los ingresos por 
ventas al contado, al crédito y por otros conceptos. En el caso de las ventas al contado, se 
anotan el ingreso en el periodo en que se realizarán las ventas; en cambio en las ventas al 
crédito, se deben considerar los montos previstos en las fechas en que se cobrará, lo cual 
no es el mismo día de las ventas (ejemplo: se vende en enero y se cobrará en 30 días, 
entonces se anotará el ingreso efectivo en febrero). En otros ingresos se considera 
cualquier otro ingreso por venta de máquinas, equipos, alquileres u otros que no son 
frecuentes entre las actividades propias de la empresa. 
Se anotan los egresos de efectivo, previendo las compras de materia prima e 
insumos, pagos de sueldos y remuneraciones, pagos del sueldo propio que tendrá el o la 
empresaria(o), servicios públicos, intereses por préstamos recibidos, amortizaciones de 
créditos, impuestos y otros gastos que se presenten en ese primer periodo. Para el caso de 
las remuneraciones se deben considerar los pagos por beneficios sociales, así como las 
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variaciones en volúmenes de producción que.se reflejarán en los de consumo y compra de 
materia prima e insumos directos. 
Se calcula el total de ingresos y de egresos de efectivo para el periodo. La 
diferencia entre ambos es el saldo final de efectivo. Este dato pasa a ser el saldo inicial del 
siguiente periodo. 
Se continúa el llenado del cuadro trabajando el mes siguiente, estableciendo los 
ingresos y egresos de efectivo para cada período hasta terminar el flujo de caja. 
Análisis del flujo de caja 
Una vez elaborado el flujo de caja y calculados los saldos, ingresos y egresos de efectivo, 
es posible analizar lo siguiente: 
Identificar cuál es el comportamiento de los ingresos y egresos de efectivo, así 
como de sus componentes (ventas, compras, pagos de sueldos, etc.) durante un 
determinado período. 
Identificado el saldo final positivo, es preciso ver si el total de ingresos (sin el saldo 
inicial)es mayor, igual o menor que el total de egresos. De ser menor indicará que los 
saldos de inicio son los que determinan la estabilidad del flujo de efectivo, por eso cada 
período que pase, la empresa tendrá menos posibilidades de autofinanciarse y se arriesga a 
no tener disponibilidad de efectivo (liquidez). 
Establecer si existen problemas de liquidez en algún período, lo que indica que se 
deben iniciar estrategias de financiamiento interno o externo para cubrir la diferencia. 
Establecer si existe superávit en algún período para programar: compras en volumen, 
ampliar el plazo de las ventas al crédito,' realizar adquisiciones e inversiones menores, 
invertir en actualización tecnológica y de personal (capacitación), entre otras acciones en 
beneficio de la empresa y los hombres y mujeres que la integran. 
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Prever un saldo mínimo a mantenerse' en cada periodo, el cual se debe cuidar de no afectar 
independientemente del saldo final de efectivo. 
Proyecto de inversión 
Los proyectos son ideas qué responden a necesidades de crecimiento o a 
requerimientos particulares y que se orientan hacia la obtención de un determinado 
resultado. 
Pueden ser de naturaleza personal, familiar, laboral, empresarial, social, entre otros 
y viene una determinada orientación. Por ejemplo se tiene un proyecto familiar dirigido a 
financiar la Educación Superior de los hijos e hijas; otro proyecto puede ser de naturaleza 
empresarial y estar orientado hacia la fabricación de nuevos productos. 
Una inversión es una asignación de dinero que se orienta al mejoramiento de las 
condiciones de vida y funcionamiento ya sea en el hogar o en la empresa. En esta última se 
habla concretamente de mejoras en la producción y ventas de productos o servicios. 
En función de ello, las inversiones pueden estar orientadas hacia: activos fijos, capital de 
trabajo o intangibles. 
Inversiones en activo fijo, consiste en la' adquisición o mejoramiento de la 
maquinaria y equipos, así como de la infraestructura e instalaciones en la empresa; 
orientándose todo esto a aumentar en cantidad y calidad la producción. 
Inversiones en capital de trabajo, destinados a cubrir las necesidades de insumos y.  
otros componentes directos (ejemplo: materia prima), para mantener o incrementar la 
producción y ventas de productos y/o servicios.  
Inversiones en intangibles, qué considera la adquisición de servicios de desarrollo 
empresarial; que permitan en forma directa o indirecta mejorar la capacidad de competir 
que tiene la empresa en el mercado. Entre los servicios mencionados encuentran la 
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capacitación, estudios-de mercado, obtención de licencias, marcas y patentes, asistencia 
técnica, etc. 
¿Qué es un proyecto de inversión? 
Un proyecto de inversión es un plan que permite asignar recursos económicos en 
beneficio de la empresa o el hogar. Es importante destacar que si un proyecto no se realiza 
o ejecuta acertadamente en la empresa,- puede • llevarla a la ruina. Por eso es bueno 
distinguir que solamente dan buen resultado aquellos que sean: necesarios, realizables, 
rentables y menos riesgosos. 
Proyectos necesarios. 
Son aquellos que solucionan algún problema que limita el desarrollo de la empresa: Por 
ejemplo para cubrir necesidades de: 
Transporte que considera e! servicio de despacho a domicilio o de abastecimiento y que es 
afectado por la falta de unidades móviles. 
Producir a menor costo, que implica la implementación de medidas para reducir los costos 
de producción. 
Mayor capacidad de producción, que considera la. adquisición de maquinaria y equipos 
que puedan cubrir la demanda insatisfecha', determinada por una oportunidad de mayor 
producción y ventas. 
Diversificación de la oferta, que considera las inversiones necesarias para poder ofrecer un 
producto o servicio complementario o sustituto de la actual oferta. 
Proyectos realizables 
Son aquellos que se pueden realizar considerando las condiciones de la empresa y 
su interrelación con el entorno. En este sentido la disponibilidad de sus recursos, así como 
sus condiciones de funcionamiento, son aspectos internos que contribuyen o limitan el 
éxito del proyecto. Es también necesario tomar en cuenta los factores externos de 
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influencia en la empresa, los cuales están dados por las condiciones de su entorno 
obligándola a desarrollar estrategias para facilitar su permanencia y consolidación en el 
mercado. 
Proyectos Rentables. 
Son aquellos proyectos de inversión que generan beneficios y márgenes positivos 
de dinero, en comparación con el valor del mismo. 
Proyectos menos riesgosos 
Se consideran entre estos aquellos cuyos beneficios (consecuencias positivas de 
realizar el proyecto de inversión) son mayores que los inconvenientes (consecuencias 
negativas). Cuando los inconvenientes son mayores que los beneficios, el proyecto es muy 
riesgoso y requiere de modificaciones, programación de actividades preventivas e incluso 
puede ser descartado. 
Clases de proyectos de inversión 
Existen diversas posibilidades de clasificarlos proyectos, pero' la más utilizada 
considera como criterio el destino de la inversión y su orientación. Bajo esta clasificación 
se encuentran tres tipos de proyectos: 
De inversión en activos fijos, que se refieren a la adquisición de máquinas, 
muebles, equipos, vehículos, infraestructura y arreglos del local donde funciona la 
empresa. Como ejemplo se tiene: compra de estantería para almacenar y manipular con 
mayor eficiencia los productos terminados. 
De inversión en capital de trabajo, cuyo objetivo es el incremento de dinero para 
facilitar la producción en la empresa. Por ejemplo:- para comprar materia prima y 
aumentar la producción, para aumentar el volumen de ventas a crédito, para obtener 




 De inversión mixta, los cuales consideran financiar activos fijos y también capital 
de trabajo. Por ejemplo: Comprar un vehículo para mejorar el transporte y materia prima 
para mayor producción. 
Análisis económico financiero 
















1         
2         
3         
4         
5         
Total         
 
Plan de Inversión 
Detalle 
De la inversión requerida 
Valor 
Unitario 










Activa fijo      
Maquinarias y equipos      
Herramientas      
Muebles y enseres      
Otros      
Total de activo fijo      
Gastos pre operativos      
Licencias y permisos      
Formalización      
Publicidad de apertura      
Otros      
Total pre operativos      
Capital de trabajo inicial      
Mercadería      
Mano de obra      
Servicios de terceros      
Gastos administrativos      
Total capital de trabajo inicial      
Inversión y financiamiento 
total 





















A)  caja inicial         
Ingreso         
Ventas         
Otros ingresos         
B)   total ingresos         
Egresos         
Maquinarias y equipos         
Herramientas         
Muebles y enseres         
Gastos pre operativos         
Materia prima/ 
mercadería 
        
Mano de obra         
Servicio de terceros         
Gastos administrativos         
Gastos financieros         
C) total egresos         
D)  saldo económico (b-
c) 
        
E)  pago de deuda         
F)  saldo neto (d – e)         
 
Taller “Desarrollando mis competencias emprendedoras y empresariales 
Objetivo del taller 
Los participantes identifican y desarrollan sus competencias emprendedoras y 
empresariales para obtener resultados positivos con su entorno, valorando la oportunidad 
de generar iniciativas económicas asociativas 
Sesiones Nombre de la 
sesión 
Ejercicios Capacidades a 
lograr 
Contenidos 



























alcanzar sus metas emprendedores 





reflexiona sobre la 
importancia de 
elaborar un plan de 
desarrollo personal 
















Presentar el plan 
de desarrollo 
personal (que 
será reforzado a 
lo largo de la 
capacitación). 
3 ¿Quién y quienes 






condiciones de su 




positivos de su 
vida. 





















4 Pescando idead de 
Negocio 











Negocio. Rol de 
la empresa. 
5 Eligiendo la mejor 












preliminar de la 
idea de negocio 
CEPs búsqueda 





FODA Identifica la matriz 
FODA como 
herramienta de 




definitivo de la 









componentes de un 
perfil de negocio y 
su importancia 





































Identifica los pasos 
del sondeo de 
mercado para 
crecer los gestos y 
preferencias e la 
clientela y analizar 














Sesiones Nombre de la 
sesión 
Ejercicios Capacidades a 
lograr 
Contenidos 


















11 Organiza mi 
empresa  
Disparadores Identifica el rol y 
































Base de datos 
Base de datos del pretest del grupo control con características emprendedoras 






creación Autoconfianza   
N
º 1 2 3 4 5 
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1
3 3 3 3 2 3 
1
4 2 2 2 2 3 
1
1 3 3 3 2 3 
1
4 2 2 2 3 3 
1
2 2 2 2 3 3 
1
2 2 2 3 3 2 
1
2 3 3 3 3 2 
1




2 1 2 2 1 2 8 3 3 3 2 2 
1
3 1 2 3 1 3 
1
0 2 2 1 1 2 8 2 2 2 2 2 
1
0 1 3 2 2 2 
1
0 2 2 3 2 3 
1
2 2 2 2 2 2 
1
0 2 2 2 2 2 
1




3 2 2 2 2 2 
1
0 2 2 2 2 2 
1
0 2 3 3 3 2 
1
3 2 2 2 2 2 
1
0 3 3 3 3 3 
1
5 3 2 3 3 3 
1
4 3 3 2 3 3 
1
4 3 3 3 3 3 
1
5 2 3 3 3 3 
1




4 2 2 2 2 3 
1
1 2 2 2 3 2 
1
1 2 2 3 3 2 
1
2 3 3 3 2 3 
1
4 2 3 2 2 3 
1
2 3 3 2 3 2 
1
3 3 3 2 2 3 
1
3 2 3 2 2 2 
1
1 3 2 3 2 2 
1




5 2 1 1 1 1 6 1 2 2 2 2 9 3 3 2 2 1 
1
1 2 1 1 1 2 7 2 1 2 1 2 8 2 1 2 2 2 9 2 1 1 1 3 8 2 2 2 2 2 
1
0 2 2 1 2 1 8 2 2 1 2 2 9 
3
6 2 2 1 2 2 9 2 2 2 3 3 
1





Base de datos del postest del grupo control con características emprendedoras 






creación Autoconfianza   
N
º 1 2 3 4 5 
S





































































































2 4 4 4 3 3 
1
8 3 3 2 3 4 
1
5 4 3 3 4 4 
1
8 3 2 3 3 1 
1
2 4 4 4 4 4 
2
0 4 4 4 3 3 
1
8 3 3 2 3 4 
1
5 4 3 3 4 4 
1
8 3 2 3 3 1 
1
2 4 4 4 4 4 
2
0 
3 4 4 4 4 4 
2
0 4 4 4 4 4 
2
0 4 4 4 4 4 
2
0 4 4 4 4 4 
2
0 4 4 4 2 4 
1
8 4 4 4 4 4 
2
0 4 4 4 4 4 
2
0 4 4 4 4 4 
2
0 4 4 4 4 4 
2
0 4 4 4 2 4 
1
8 
4 3 4 4 4 4 
1
9 3 4 4 4 4 
1
9 4 3 4 3 4 
1
8 4 4 2 3 4 
1
7 4 4 4 4 4 
2
0 3 4 4 4 4 
1
9 3 4 4 4 4 
1
9 4 3 4 3 4 
1
8 4 4 2 3 4 
1
7 4 4 4 4 4 
2
0 
5 4 3 3 3 3 
1
6 4 3 2 4 3 
1
6 3 3 3 3 4 
1
6 3 4 3 3 2 
1
5 3 2 3 3 4 
1
5 4 3 3 3 3 
1
6 4 3 2 4 3 
1
6 3 3 3 3 4 
1
6 3 4 3 3 2 
1
5 3 2 3 3 4 
1
5 
6 3 3 3 3 3 
1
5 3 3 3 3 3 
1
5 3 3 3 3 3 
1
5 3 3 4 4 3 
1
7 4 4 4 4 4 
2
0 3 3 3 3 3 
1
5 3 3 3 3 3 
1
5 3 3 3 3 3 
1
5 3 3 4 4 3 
1
7 4 4 4 4 4 
2
0 
7 4 2 2 4 4 
1
6 4 4 3 4 4 
1
9 4 4 4 4 4 
2
0 4 4 4 3 4 
1
9 4 4 4 2 4 
1
8 4 2 2 4 4 
1
6 4 4 3 4 4 
1
9 4 4 4 4 4 
2
0 4 4 4 3 4 
1
9 4 4 4 2 4 
1
8 
8 3 3 4 3 3 
1
6 2 3 3 3 3 
1
4 3 4 2 3 4 
1
6 3 3 3 3 1 
1
3 3 4 4 3 4 
1
8 3 3 4 3 3 
1
6 2 3 3 3 3 
1
4 3 4 2 3 4 
1
6 3 3 3 3 1 
1
3 3 4 4 3 4 
1
8 
9 3 4 4 3 3 
1
7 2 3 4 3 4 
1
6 3 4 3 4 4 
1
8 3 3 3 3 1 
1
3 3 4 4 3 4 
1
8 3 4 4 3 3 
1
7 2 3 4 3 4 
1
6 3 4 3 4 4 
1
8 3 3 3 3 1 
1




0 4 4 4 4 4 
2
0 4 4 4 4 4 
2
0 4 4 4 3 4 
1
9 4 4 4 4 3 
1
9 3 4 4 4 4 
1
9 4 4 4 4 4 
2
0 4 4 4 4 4 
2
0 4 4 4 3 4 
1
9 4 4 4 4 3 
1




1 3 4 4 4 4 
1
9 4 4 4 3 4 
1
9 4 4 4 4 4 
2
0 3 4 3 4 3 
1
7 3 4 4 3 4 
1
8 3 4 4 4 4 
1
9 4 4 4 3 4 
1
9 4 4 4 4 4 
2
0 3 4 3 4 3 
1




2 3 3 3 3 3 
1
5 4 2 3 2 4 
1
5 3 3 3 3 4 
1
6 3 4 3 3 2 
1
5 2 2 4 3 3 
1
4 3 3 3 3 3 
1
5 4 2 3 2 4 
1
5 3 3 3 3 4 
1
6 3 4 3 3 2 
1




3 3 4 4 3 3 
1
7 3 3 4 3 3 
1
6 3 3 4 3 3 
1
6 3 4 3 3 4 
1
7 3 3 3 4 3 
1
6 3 4 4 3 3 
1
7 3 3 4 3 3 
1
6 3 3 4 3 3 
1
6 3 4 3 3 4 
1




4 3 2 4 3 3 
1
5 3 3 3 3 3 
1
5 3 3 3 3 3 
1
5 3 4 3 4 3 
1
7 3 3 4 3 4 
1
7 3 2 4 3 3 
1
5 3 3 3 3 3 
1
5 3 3 3 3 3 
1
5 3 4 3 4 3 
1




5 2 2 4 2 2 
1
2 3 3 4 4 2 
1
6 4 4 4 4 4 
2
0 4 4 4 4 2 
1
8 2 2 4 4 4 
1
6 2 2 4 2 2 
1
2 3 3 4 4 2 
1
6 4 4 4 4 4 
2
0 4 4 4 4 2 
1




6 2 2 4 2 2 
1
2 3 3 4 4 2 
1
6 4 4 4 4 4 
2
0 4 4 4 4 2 
1
8 2 2 4 4 4 
1
6 2 2 4 2 2 
1
2 3 3 4 4 2 
1
6 4 4 4 4 4 
2
0 4 4 4 4 2 
1




7 3 2 4 3 3 
1
5 4 3 3 3 3 
1
6 3 3 3 3 3 
1
5 3 3 4 4 3 
1
7 3 4 4 4 4 
1
9 3 2 4 3 3 
1
5 4 3 3 3 3 
1
6 3 3 3 3 3 
1
5 3 3 4 4 3 
1




8 4 4 4 4 4 
2
0 4 4 4 4 4 
2
0 4 4 4 4 4 
2
0 4 4 4 3 2 
1
7 3 4 4 4 4 
1
9 4 4 4 4 4 
2
0 4 4 4 4 4 
2
0 4 4 4 4 4 
2
0 4 4 4 3 2 
1




9 2 2 2 3 4 
1
3 2 2 3 4 3 
1
4 2 4 4 4 2 
1
6 2 4 4 4 4 
1
8 2 2 4 1 2 
1
1 2 2 2 3 4 
1
3 2 2 3 4 3 
1
4 2 4 4 4 2 
1
6 2 4 4 4 4 
1




0 2 4 4 4 4 
1
8 4 4 4 4 4 
2
0 4 4 4 4 4 
2
0 4 4 4 4 4 
2
0 4 4 4 3 4 
1
9 2 4 4 4 4 
1
8 4 4 4 4 4 
2
0 4 4 4 4 4 
2
0 4 4 4 4 4 
2




1 3 2 3 2 3 
1
3 2 3 2 4 4 
1
5 3 4 3 3 3 
1
6 3 4 4 4 2 
1
7 2 3 4 3 3 
1
5 3 2 3 2 3 
1
3 2 3 2 4 4 
1
5 3 4 3 3 3 
1
6 3 4 4 4 2 
1
7 2 3 4 3 3 
1
5 
2 3 2 2 3 3 1 3 3 3 3 2 1 3 3 3 2 3 1 3 3 3 2 1 1 3 2 3 3 3 1 3 2 2 3 3 1 3 3 3 3 2 1 3 3 3 2 3 1 3 3 3 2 1 1 3 2 3 3 3 1
377  
  
2 3 4 4 2 4 3 4 4 2 4 
2
3 3 3 3 4 3 
1
6 4 3 3 3 4 
1
7 4 4 3 4 4 
1
9 3 3 4 4 1 
1
5 3 4 4 2 4 
1
7 3 3 3 4 3 
1
6 4 3 3 3 4 
1
7 4 4 3 4 4 
1
9 3 3 4 4 1 
1




4 4 4 4 4 2 
1
8 3 4 4 4 4 
1
9 4 4 4 3 3 
1
8 3 3 4 4 3 
1
7 3 2 3 2 4 
1
4 4 4 4 4 2 
1
8 3 4 4 4 4 
1
9 4 4 4 3 3 
1
8 3 3 4 4 3 
1




5 3 3 2 3 3 
1
4 2 2 2 3 3 
1
2 3 4 4 3 4 
1
8 3 4 2 3 3 
1
5 3 3 3 2 3 
1
4 3 3 2 3 3 
1
4 2 2 2 3 3 
1
2 3 4 4 3 4 
1
8 3 4 2 3 3 
1




6 4 4 4 3 2 
1
7 3 3 3 4 4 
1
7 4 4 4 3 3 
1
8 4 4 3 4 3 
1
8 4 2 4 3 4 
1
7 4 4 4 3 2 
1
7 3 3 3 4 4 
1
7 4 4 4 3 3 
1
8 4 4 3 4 3 
1




7 4 4 4 4 3 
1
9 3 3 3 4 4 
1
7 4 4 3 4 3 
1
8 3 4 4 4 4 
1
9 4 3 4 3 4 
1
8 4 4 4 4 3 
1
9 3 3 3 4 4 
1
7 4 4 3 4 3 
1
8 3 4 4 4 4 
1




8 4 4 4 4 4 
2
0 4 4 4 4 4 
2
0 4 4 4 4 4 
2
0 4 4 4 4 4 
2
0 4 4 4 1 4 
1
7 4 4 4 4 4 
2
0 4 4 4 4 4 
2
0 4 4 4 4 4 
2
0 4 4 4 4 4 
2




9 3 4 3 3 3 
1
6 2 2 2 4 3 
1
3 3 3 3 2 3 
1
4 2 3 2 3 2 
1
2 3 4 4 2 3 
1
6 3 4 3 3 3 
1
6 2 2 2 4 3 
1
3 3 3 3 2 3 
1
4 2 3 2 3 2 
1




0 3 4 4 4 3 
1
8 3 4 4 3 3 
1
7 3 4 3 3 3 
1
6 3 4 3 4 2 
1
6 3 3 4 3 4 
1
7 3 4 4 4 3 
1
8 3 4 4 3 3 
1
7 3 4 3 3 3 
1
6 3 4 3 4 2 
1




1 4 3 4 3 4 
1
8 3 3 3 2 3 
1
4 3 2 2 3 4 
1
4 4 4 3 3 4 
1
8 3 4 4 2 4 
1
7 4 3 4 3 4 
1
8 3 3 3 2 3 
1
4 3 2 2 3 4 
1
4 4 4 3 3 4 
1




2 3 2 2 3 3 
1
3 3 3 3 3 2 
1
4 3 3 3 2 3 
1
4 3 3 3 2 1 
1
2 3 2 3 3 3 
1
4 3 2 2 3 3 
1
3 3 3 3 3 2 
1
4 3 3 3 2 3 
1
4 3 3 3 2 1 
1




3 3 3 3 4 3 
1
6 4 3 3 3 4 
1
7 4 4 3 4 4 
1
9 3 3 4 4 1 
1
5 3 4 4 2 4 
1
7 3 3 3 4 3 
1
6 4 3 3 3 4 
1
7 4 4 3 4 4 
1
9 3 3 4 4 1 
1




4 4 4 4 4 2 
1
8 3 4 4 4 4 
1
9 4 4 4 3 3 
1
8 3 3 4 4 3 
1
7 3 2 3 2 4 
1
4 4 4 4 4 2 
1
8 3 4 4 4 4 
1
9 4 4 4 3 3 
1
8 3 3 4 4 3 
1




5 3 3 2 3 3 
1
4 2 2 2 3 3 
1
2 3 4 4 3 4 
1
8 3 4 2 3 3 
1
5 3 3 3 2 3 
1
4 3 3 2 3 3 
1
4 2 2 2 3 3 
1
2 3 4 4 3 4 
1
8 3 4 2 3 3 
1




6 4 4 4 3 2 
1
7 3 3 3 4 4 
1
7 4 4 4 3 3 
1
8 4 4 3 4 3 
1
8 4 2 4 3 4 
1
7 4 4 4 3 2 
1
7 3 3 3 4 4 
1
7 4 4 4 3 3 
1
8 4 4 3 4 3 
1







BASE DE DATOS DEL PRETEST DEL GRUPO EXPERIMENTAL CON CARACTERISTICAS EMPRENDEDORAS 
  OPORTUNIDADES PERSISTENCIA CUMPLIMIENTO EFICIENCIA Y CALIDAD CORRER RIESGOS FIJACION DE METAS CONSEGUIR INFORMACION PLANIFICACIÓN Y SEGUIMIENTO PERSUACION Y CREACION AUTOCONFIANZA   
Nº 1 2 3 4 5 ST 6 7 8 9 10 ST 11 12 13 14 15 ST 16 17 18 19 20 ST 21 22 23 24 25 ST 26 27 28 29 30 ST 31 32 33 34 35 ST 36 37 38 39 40 ST 41 42 43 44 45 ST 46 47 48 49 50 ST 
1 1 2 2 2 1 8 2 2 3 2 3 12 3 3 3 2 2 13 3 3 3 3 3 15 3 3 3 2 2 13 3 2 2 3 3 13 3 3 3 3 1 13 2 2 1 3 2 8 3 2 3 3 3 14 3 2 2 1 3 11 
2 1 1 2 1 1 6 1 2 2 2 3 10 1 2 2 3 3 11 2 3 2 2 2 11 3 2 2 3 2 12 2 2 2 2 2 10 2 2 2 2 1 9 2 1 1 2 1 5 2 2 3 2 1 10 2 3 3 2 2 12 
3 2 1 2 2 1 8 2 3 3 3 2 13 2 3 2 2 2 11 2 3 2 3 3 13 3 2 2 3 2 12 3 3 2 3 1 12 3 2 2 2 2 11 2 2 1 2 2 7 3 3 2 2 2 12 2 2 2 1 2 9 
4 2 2 3 2 1 10 2 2 3 2 2 11 2 2 2 2 2 10 2 2 2 2 3 11 2 3 3 2 3 13 2 3 1 3 2 11 3 3 2 3 2 13 3 2 1 2 2 7 3 2 2 2 2 11 2 2 2 2 2 10 
5 2 1 1 3 2 9 3 3 2 3 2 13 2 2 2 2 2 10 1 1 2 2 2 8 2 1 3 3 2 11 2 3 1 3 3 12 2 2 2 2 2 10 1 3 2 2 3 10 2 3 2 2 2 11 2 2 2 1 1 8 
6 1 1 1 2 2 7 3 3 3 2 1 12 2 2 1 2 1 8 1 1 2 2 2 8 2 2 1 2 2 9 2 2 1 1 1 7 1 2 2 2 1 8 1 2 2 2 3 9 3 2 1 2 2 10 1 2 1 1 1 6 
7 2 3 2 2 2 11 2 2 3 3 3 13 2 2 2 2 2 10 2 2 2 2 3 11 3 2 2 3 3 13 2 3 2 2 2 11 2 2 2 2 2 10 2 2 2 2 2 8 3 3 3 3 2 14 2 2 2 2 2 10 
8 1 1 2 2 2 8 2 3 2 2 2 11 2 2 2 2 2 10 2 3 2 2 2 11 2 2 2 2 2 10 2 2 2 2 3 11 2 2 2 2 1 9 2 2 2 1 2 7 2 2 2 2 2 10 2 2 2 2 2 10 
9 2 3 3 2 3 13 2 2 2 2 2 10 2 2 2 1 2 9 1 2 2 2 2 9 2 2 2 3 2 11 2 2 2 2 2 10 2 2 2 2 2 10 3 2 3 2 2 9 2 2 2 2 2 10 2 1 2 1 1 7 
10 2 2 2 3 2 11 2 3 2 2 1 10 1 2 1 2 2 8 1 1 1 1 2 6 2 1 2 2 1 8 1 1 2 1 2 7 1 2 2 1 2 8 2 3 2 2 2 9 2 2 1 2 1 8 1 2 2 1 1 7 
11 2 2 2 2 2 10 3 3 2 2 2 12 3 3 3 2 2 13 2 2 3 3 2 12 3 2 3 3 3 14 3 3 2 3 3 14 2 2 3 2 2 11 2 2 2 2 3 9 2 2 2 3 3 12 3 2 2 2 2 11 
12 2 2 2 2 2 10 3 2 2 3 3 13 3 2 2 2 2 11 2 2 3 2 3 12 3 2 2 3 3 13 2 2 3 3 3 13 2 2 2 2 2 10 2 2 2 3 3 10 2 3 3 3 3 14 2 2 2 2 2 10 
13 2 2 3 2 3 12 3 3 3 3 3 15 2 2 2 1 2 9 1 1 2 3 2 9 2 2 2 2 2 10 2 3 2 3 1 11 2 2 2 2 2 10 3 2 3 3 3 11 3 3 3 3 2 14 2 1 2 1 1 7 
14 2 2 3 3 3 13 3 3 2 2 2 12 2 2 2 3 3 12 2 2 2 2 2 10 2 2 2 2 2 10 2 2 3 3 2 12 2 2 2 2 2 10 3 3 3 2 3 11 2 2 2 2 2 10 2 3 3 2 2 12 
15 2 1 1 1 1 6 2 2 2 2 2 10 2 3 2 2 2 11 2 2 1 2 2 9 2 3 3 2 2 12 2 3 2 2 1 10 2 2 2 2 2 10 1 1 1 2 2 6 2 2 2 1 2 9 2 2 2 2 2 10 
16 2 2 2 3 3 12 1 1 1 2 3 8 1 1 3 2 3 10 3 3 1 1 1 9 1 3 1 3 3 11 1 3 3 1 3 11 3 1 1 1 2 8 2 3 3 1 1 8 1 2 3 1 1 8 3 2 3 3 3 14 
17 1 1 1 2 2 7 3 2 3 2 3 13 2 2 2 2 2 10 2 2 2 2 2 10 2 2 2 2 2 10 2 3 2 3 3 13 2 2 3 3 1 11 1 2 2 3 3 10 3 2 3 2 2 12 2 2 2 1 2 9 
18 3 2 2 3 3 13 3 2 3 2 2 12 2 3 3 2 2 12 3 2 3 3 3 14 3 2 3 3 3 14 3 2 3 2 3 13 3 2 3 3 3 14 2 3 3 2 3 11 3 2 2 2 2 11 3 2 2 2 3 12 
19 2 1 2 2 2 9 2 2 3 1 3 11 3 3 3 3 2 14 2 3 3 3 3 14 3 2 2 2 2 11 3 3 3 1 3 13 3 3 3 2 2 13 2 2 2 2 2 8 3 1 3 3 3 13 3 3 2 1 2 11 
20 2 2 2 2 2 10 3 2 2 2 2 11 2 2 3 2 3 12 3 2 2 2 1 10 2 3 2 2 2 11 2 3 2 2 3 12 2 2 2 2 2 10 2 2 2 2 3 9 2 2 2 2 2 10 3 2 3 3 3 14 
21 2 1 2 2 2 9 2 2 2 2 2 10 2 2 2 2 2 10 3 3 2 2 2 12 2 2 2 3 3 12 2 3 2 3 2 12 2 2 2 2 2 10 2 2 2 2 2 8 2 2 2 2 2 10 2 2 2 2 3 11 
22 2 1 1 2 1 7 3 3 2 2 2 12 1 1 1 2 3 8 2 3 2 2 2 11 1 3 2 2 2 10 3 3 2 3 2 13 2 2 2 2 2 10 1 2 1 2 3 8 2 2 2 1 1 8 1 2 3 3 2 11 
23 1 1 1 1 2 6 3 3 2 2 2 12 2 1 1 1 1 6 3 2 2 2 2 11 1 1 2 1 2 7 1 3 2 2 2 10 2 2 2 2 1 9 1 1 2 1 3 7 2 2 2 2 2 10 1 1 1 3 3 9 
24 2 2 2 2 2 10 2 2 2 2 2 10 2 2 2 2 2 10 2 2 2 2 2 10 2 2 2 2 2 10 2 2 2 2 2 10 2 2 2 2 2 10 2 2 2 2 2 8 2 2 2 3 2 11 2 2 2 2 2 10 
25 2 2 2 2 2 10 2 2 2 2 2 10 2 2 2 2 2 10 3 2 2 2 2 11 2 2 2 2 2 10 2 2 2 2 2 10 2 2 2 2 2 10 2 2 2 2 2 8 2 2 2 2 2 10 2 2 2 2 3 11 
26 2 2 2 2 2 10 2 2 2 2 2 10 2 2 3 2 3 12 2 2 2 2 3 11 2 3 3 3 3 14 2 2 2 2 2 10 3 3 3 3 2 14 2 2 2 2 2 8 2 2 2 2 2 10 3 2 3 2 2 12 
27 2 2 1 2 2 9 2 2 2 2 2 10 2 2 1 2 2 9 2 2 2 2 2 10 3 2 2 3 2 12 2 2 3 2 2 11 2 2 2 2 2 10 1 2 2 2 2 8 2 2 2 2 2 10 1 2 2 1 2 8 
28 1 1 1 2 2 7 1 1 2 3 3 10 2 2 2 2 1 9 2 3 2 2 2 11 2 2 2 2 2 10 2 2 2 3 3 12 3 3 3 3 1 13 1 2 2 2 1 7 2 3 3 3 2 13 2 2 1 1 2 8 
29 1 1 1 2 1 6 3 2 2 2 3 12 2 3 2 2 3 12 3 2 2 2 2 11 2 2 3 3 3 13 2 2 2 3 2 11 2 2 2 2 1 9 1 2 1 2 3 8 2 2 3 2 2 11 2 2 3 2 3 12 
30 2 3 2 2 3 12 2 2 2 3 2 11 2 2 2 2 3 11 2 2 2 2 3 11 2 2 2 2 2 10 3 3 2 3 3 14 1 2 2 2 2 9 2 2 3 2 2 9 2 3 2 2 2 11 2 2 3 2 2 11 
31 2 2 2 2 1 9 3 3 2 2 3 13 2 2 2 2 2 10 2 3 2 2 3 12 3 3 2 2 2 12 2 2 3 2 2 11 2 2 2 2 2 10 2 2 1 3 3 9 2 2 3 2 2 11 2 2 2 2 2 10 
32 2 3 2 1 1 9 2 2 1 2 1 8 1 1 2 3 3 10 1 1 2 1 2 7 2 1 3 2 2 10 1 1 1 3 3 9 1 1 2 1 2 7 2 1 1 2 2 6 1 2 1 1 1 6 2 3 3 2 1 11 
33 2 2 1 1 2 8 3 3 3 3 2 14 2 2 3 3 3 13 2 3 2 2 1 10 1 2 3 3 1 10 1 2 3 1 3 10 2 2 1 2 2 9 1 1 2 2 3 8 3 3 2 2 2 12 3 3 3 2 2 13 
34 2 3 2 2 2 11 2 2 3 2 2 11 2 2 2 3 2 11 3 2 2 3 2 12 2 3 3 2 2 12 2 2 2 2 2 10 2 2 2 2 2 10 2 2 2 3 2 9 3 2 2 2 2 11 2 3 2 2 3 12 
35 1 2 2 1 1 7 1 1 2 2 1 7 1 1 2 2 1 7 2 2 1 1 1 7 1 1 1 1 1 5 1 1 2 1 2 7 1 1 1 1 1 5 2 1 1 1 1 4 2 2 1 1 1 7 2 2 1 1 2 8 





BASE DE DATOS DEL POSTEST DEL GRUPO EXPERIMENTAL CON CARACTERISTICAS EMPRENDEDORAS 
  OPORTUNIDADES PERSISTENCIA CUMPLIMIENTO EFICIENCIA Y CALIDAD CORRER RIESGOS FIJACION DE METAS CONSEGUIR INFORMACION PLANIFICACIÓN Y SEGUIMIENTO PERSUACION Y CREACION AUTOCONFIANZA   
Nº 1 2 3 4 5 ST 6 7 8 9 10 ST 11 12 13 14 15 ST 16 17 18 19 20 ST 21 22 23 24 25 ST 26 27 28 29 30 ST 31 32 33 34 35 ST 36 37 38 39 40 ST 41 42 43 44 45 ST 46 47 48 49 50 ST 
1 5 4 4 4 5 22 4 4 3 4 3 18 3 3 3 4 4 17 3 3 3 3 3 15 3 3 3 4 4 17 3 4 4 3 3 17 3 3 3 3 4 16 5 5 4 3 4 21 4 4 4 4 4 20 5 4 4 4 4 21 
2 5 5 4 5 5 24 5 4 4 4 3 20 5 4 4 3 3 19 4 3 4 4 4 19 3 4 4 3 4 18 4 4 4 4 4 20 4 4 4 4 4 20 5 4 5 4 3 21 4 5 4 4 5 22 5 4 5 4 4 22 
3 4 5 4 4 5 22 4 3 3 3 4 17 4 3 4 4 4 19 4 3 4 3 3 17 3 4 4 3 4 18 3 3 4 3 5 18 3 4 4 4 5 20 5 4 5 4 4 22 4 4 4 5 4 21 4 4 5 4 4 21 
4 4 4 3 4 5 20 4 4 3 4 4 19 4 4 4 4 4 20 4 4 4 4 3 19 4 3 3 4 3 17 4 3 5 3 4 19 3 3 4 3 4 17 5 4 5 3 5 22 4 3 4 4 4 19 3 4 3 4 4 18 
5 4 5 5 3 4 21 3 3 4 3 4 17 4 4 4 4 4 20 5 5 4 4 4 22 4 5 3 3 4 19 4 3 5 3 3 18 4 4 4 4 3 19 4 5 4 4 3 20 4 3 5 4 3 19 4 4 4 3 4 19 
6 5 5 5 4 4 23 3 3 3 4 5 18 4 4 5 4 5 22 5 5 4 4 4 22 4 4 5 4 4 21 4 4 5 5 5 23 5 4 4 4 4 21 4 4 4 4 4 20 3 4 4 4 4 19 4 4 4 5 5 22 
7 4 3 4 4 4 19 4 4 3 3 3 17 4 4 4 4 4 20 4 4 4 4 3 19 3 4 4 3 3 17 4 3 4 4 4 19 4 4 4 4 5 21 4 4 4 4 3 19 4 4 3 4 3 18 3 4 4 3 4 18 
8 5 5 4 4 4 22 4 3 4 4 4 19 4 4 4 4 4 20 4 3 4 4 4 19 4 4 4 4 4 20 4 4 4 4 3 19 4 4 4 4 5 21 5 5 3 3 3 19 4 3 3 4 4 18 4 4 3 5 4 20 
9 4 3 3 4 3 17 4 4 4 4 4 20 4 4 4 5 4 21 5 4 4 4 4 21 4 4 4 3 4 19 4 4 4 4 4 20 4 4 4 4 3 19 3 3 4 5 5 20 3 4 3 4 4 18 4 3 4 4 3 18 
10 4 4 4 3 4 19 4 3 4 4 5 20 5 4 5 4 4 22 5 5 5 5 4 24 4 5 4 4 5 22 5 5 4 5 4 23 5 4 4 5 5 23 4 4 5 4 4 21 4 4 3 4 4 19 4 4 4 5 5 22 
11 4 4 4 4 4 20 3 3 4 4 4 18 3 3 3 4 4 17 4 4 3 3 4 18 3 4 3 3 3 16 3 3 4 3 3 16 4 4 3 4 4 19 4 4 4 4 4 20 4 4 4 4 4 20 4 4 4 4 4 20 
12 4 4 4 4 4 20 3 4 4 3 3 17 3 4 4 4 4 19 4 4 3 4 3 18 3 4 4 3 3 17 4 4 3 3 3 17 4 4 4 4 5 21 5 5 5 5 4 24 3 5 5 4 5 22 5 3 3 5 5 21 
13 4 4 3 4 3 18 3 3 3 3 3 15 4 4 4 5 4 21 5 5 4 3 4 21 4 4 4 4 4 20 4 3 4 3 5 19 4 4 4 4 4 20 5 4 5 4 3 21 4 4 3 3 4 18 3 4 4 3 4 18 
14 4 4 3 3 3 17 3 3 4 4 4 18 4 4 4 3 3 18 4 4 4 4 4 20 4 4 4 4 4 20 4 4 3 3 4 18 4 4 4 4 4 20 4 4 5 3 4 20 3 3 3 3 3 15 4 4 5 5 4 22 
15 4 5 5 5 5 24 4 4 4 4 4 20 4 3 4 4 4 19 4 4 5 4 4 21 4 3 3 4 4 18 4 3 4 4 5 20 4 4 4 4 5 21 5 5 5 3 3 21 3 3 4 5 5 20 5 4 3 5 5 22 
16 4 4 4 3 3 18 5 5 5 4 3 22 5 5 3 4 3 20 3 3 5 5 5 21 5 3 5 3 3 19 5 3 3 5 3 19 3 5 5 5 4 22 4 4 4 3 4 19 3 4 3 4 3 17 4 4 4 5 4 21 
17 5 5 5 4 4 23 3 4 3 4 3 17 4 4 4 4 4 20 4 4 4 4 4 20 4 4 4 4 4 20 4 3 4 3 3 17 4 4 3 3 4 18 4 4 4 3 3 18 4 4 4 5 5 22 4 3 4 4 4 19 
18 3 4 4 3 3 17 3 4 3 4 4 18 4 3 3 4 4 18 3 4 3 3 3 16 3 4 3 3 3 16 3 4 3 4 3 17 3 4 3 3 4 17 5 4 5 3 3 20 3 3 3 3 3 15 4 4 4 5 3 20 
19 4 5 4 4 4 21 4 4 3 5 3 19 3 3 3 3 4 16 4 3 3 3 3 16 3 4 4 4 4 19 3 3 3 5 3 17 3 3 3 4 4 17 4 3 4 4 4 19 3 3 4 4 4 18 4 4 4 5 4 21 
20 4 4 4 4 4 20 3 4 4 4 4 19 4 4 3 4 3 18 3 4 4 4 5 20 4 3 4 4 4 19 4 3 4 4 3 18 4 4 4 4 4 20 3 3 3 3 4 16 3 3 4 3 3 16 3 5 5 5 4 22 
21 4 5 4 4 4 21 4 4 4 4 4 20 4 4 4 4 4 20 3 3 4 4 4 18 4 4 4 3 3 18 4 3 4 3 4 18 4 4 4 4 4 20 4 5 5 5 5 24 5 5 5 5 4 24 4 4 4 4 4 20 
22 4 5 5 4 5 23 3 3 4 4 4 18 5 5 5 4 3 22 4 3 4 4 4 19 5 3 4 4 4 20 3 3 4 3 4 17 4 4 4 4 5 21 5 3 4 3 3 18 3 3 3 4 3 16 3 4 4 3 4 18 
23 5 5 5 5 4 24 3 3 4 4 4 18 4 5 5 5 5 24 3 4 4 4 4 19 5 5 4 5 4 23 5 3 4 4 4 20 4 4 4 4 4 20 4 3 4 4 4 19 4 5 4 4 3 20 4 3 3 4 4 18 
24 4 4 4 4 4 20 4 4 4 4 4 20 4 4 4 4 4 20 4 4 4 4 4 20 4 4 4 4 4 20 4 4 4 4 4 20 4 4 4 4 4 20 5 4 4 4 4 21 3 3 5 4 4 19 4 4 4 4 4 20 
25 4 4 4 4 4 20 4 4 4 4 4 20 4 4 4 4 4 20 3 4 4 4 4 19 4 4 4 4 4 20 4 4 4 4 4 20 4 4 4 4 3 19 3 3 4 3 4 17 3 5 3 3 3 17 3 3 4 3 4 17 
26 4 4 4 4 4 20 4 4 4 4 4 20 4 4 3 4 3 18 4 4 4 4 3 19 4 3 3 3 3 16 4 4 4 4 4 20 3 3 3 3 4 16 4 4 4 3 3 18 4 3 4 4 4 19 4 4 4 4 4 20 
27 4 4 5 4 4 21 4 4 4 4 4 20 4 4 5 4 4 21 4 4 4 4 4 20 3 4 4 3 4 18 4 4 3 4 4 19 4 4 4 4 4 20 3 4 4 4 4 19 3 5 4 4 4 20 4 4 4 4 3 19 
28 5 5 5 4 4 23 5 5 4 3 3 20 4 4 4 4 5 21 4 3 4 4 4 19 4 4 4 4 4 20 4 4 4 3 3 18 3 3 3 3 4 16 5 3 3 5 4 20 3 3 4 5 3 18 4 4 4 4 4 20 
29 5 5 5 4 5 24 3 4 4 4 3 18 4 3 4 4 3 18 3 4 4 4 4 19 4 4 3 3 3 17 4 4 4 3 4 19 4 4 4 4 4 20 4 4 4 4 4 20 4 4 4 4 4 20 4 4 4 4 4 20 
30 4 3 4 4 3 18 4 4 4 3 4 19 4 4 4 4 3 19 4 4 4 4 3 19 4 4 4 4 4 20 3 3 4 3 3 16 5 4 4 4 4 21 4 4 4 4 4 20 4 4 3 4 4 19 4 5 5 5 3 22 
31 4 4 4 4 5 21 3 3 4 4 3 17 4 4 4 4 4 20 4 3 4 4 3 18 3 3 4 4 4 18 4 4 3 4 4 19 4 4 4 4 4 20 3 3 4 3 4 17 3 3 3 4 3 16 4 4 4 3 4 19 
32 4 3 4 5 5 21 4 4 5 4 5 22 5 5 4 3 3 20 5 5 4 5 4 23 4 5 3 4 4 20 5 5 5 3 3 21 5 5 4 5 3 22 4 3 3 4 3 17 4 5 5 4 4 22 4 3 3 4 4 18 
33 4 4 5 5 4 22 3 3 3 3 4 16 4 4 3 3 3 17 4 3 4 4 5 20 5 4 3 3 5 20 5 4 3 5 3 20 4 4 5 4 5 22 5 5 5 4 5 24 5 4 5 4 5 23 5 5 4 5 4 23 
34 4 3 4 4 4 19 4 4 3 4 4 19 4 4 4 3 4 19 3 4 4 3 4 18 4 3 3 4 4 18 4 4 4 4 4 20 4 4 4 4 3 19 3 4 3 3 4 17 3 3 4 3 3 16 3 3 3 4 4 17 
35 5 4 4 5 5 23 5 5 4 4 5 23 5 5 4 4 5 23 4 4 5 5 5 23 5 5 5 5 5 25 5 5 4 5 4 23 5 5 5 5 4 24 5 5 5 5 4 24 5 5 5 5 5 25 5 5 5 4 3 22 
36 4 4 4 4 4 20 4 4 3 4 3 18 4 3 3 4 5 19 5 4 3 3 3 18 3 3 4 4 3 17 4 4 5 4 3 20 3 3 3 3 3 15 4 4 3 4 3 18 4 3 3 3 3 16 3 3 4 4 4 18 
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